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V diplomskem delu sem želela predstaviti procese analize poslovanja in njihove rezultate s 
pomočjo različnih kazalnikov za podjetje Agromarket in servis, d. o. o., ki se ukvarja s 
prodajo in servisom motornih žag in kosilnic. Želela sem ugotoviti, kako podjetje deluje na 
vse bolj konkurenčnem trgu in kako posluje v času gospodarske krize, saj je v letih 2011 in 
2012 poslovalo z izgubo. V zimskem času je zaradi vremenskih razmer obseg dela manjši, 
vendar pa je na rezultat prvega polletja 2014 vplivala naravna nesreča – žled, zaradi katere 
sta prodaja in servis strmo narasla, dobiček pa se je povečal. Zaradi takega obsega dela, še 
posebej v poletnem času, občutijo potrebo po novem zaposlencu. S pomočjo kazalnikov sem 
ugotovila, da je podjetje kljub krizi plačilno sposobno, ne zamuja s poravnavo svojih 
obveznosti in je njegovo poslovanje rentabilno. V današnjem času je pomembno, da podjetje 
spremlja svoje poslovanje, ga analizira in s tem ugotavlja, kje se kažejo negativna 
odstopanja, jih poskuša odpraviti ter s tem izboljšati svoje poslovanje. V diplomskem delu 
sem se želela posvetiti težavam, s katerimi se podjetje sooča, in ugotoviti, kako te vplivajo 
na njegovo uspešnost in kako jih rešuje. 
 
 
Ključne besede: analiza poslovanja, uspešnost, sredstva, dobiček, bilanca stanja, izkaz 
















INTEGRAL PERFORMANCE ANALYSIS OF A SELECTED COMPANY 
 
The thesis wishes to present the processes of performance analysis and the results of it in 
terms of different indicators for the company Agromarket in servis, d.o.o., which operates in 
the area of sales and maintenance services of chain saws and lawnmowers. With it I wanted 
to determine how the company is operating in an increasingly more competitive market and 
in a time of the economic crisis, when they also experienced loss in 2011 and 2012. During 
the winter months the workload is usually lower, but the bi-annual business result of 2014 
was influenced by a natural disaster – the ice glaze, which led to a rapid increase in sales 
and maintenance services and this resulted in greater profit. Because of the workload, 
especially during summer months, they are currently feeling the need for a new employee. 
With the help of the indicators I have determined that the company is despite the crisis 
solvent, settling liabilities on time and that their operation is viable. In today's times it is 
important that a company closely monitors its operation, analyses it and tries to determine 
where negative deviations can be found, tries to remedy them and as a consequence 
improves their operation and performance. In the thesis I wish to focus on the problems, 
which the company is facing and determine how the problems impact the company's 
performance and how the company deals with them.    
 
 
Keywords: performance analysis, success, resources, profit, balance sheet, income 
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1 UVOD 
V diplomskem delu bom analizirala poslovanje podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v 
letih 2011, 2012 in 2013 ter v prvi polovici leta 2014. Skozi celotno delo bom poskušala 
pridobiti čim več informacij, ki bi lahko pripomogle k oblikovanju uspešnega podjetja, ki si 
želi nenehen napredek in želi prisluhniti potrebam strankam.  
 
Do sedaj v obravnavanem podjetju še niso naredili celovite analize svojega poslovanja, 
zato bo ta še posebej zanimiva za direktorja podjetja. Namen diplomskega dela je 
primerjati podatke podjetja o uspešnosti in jih primerjati z različnimi obdobji, da bi 
podjetje iz teh številnih podatkov pridobilo neko jasno sliko o tem, kako dobro posluje in 
kakšne so njegove pomanjkljivosti ter kako bi jih lahko izboljšalo in obrnilo v svojo korist. 
Ker gre za analiziranje finančnih podatkov podjetja, je zelo pomembno, da se podjetje 
glede na pridobljene rezultate in informacije odloči, v katero smer se bo razvijalo in kako 
naj bo še uspešnejše na svojem področju ter na področju trga in svojega poslovnega 
okolja. 
 
V diplomskem delu bodo izvedene naslednje analize: analiza poslovnih procesov, analiza 
poslovnega uspeha (analiza poslovnih prihodkov, analiza poslovnih odhodkov in analiza 
poslovnega izida) ter analiza uspešnosti poslovanja s kazalniki (rentabilnosti, 
ekonomičnosti, produktivnosti in plačilne sposobnosti). 
 
Osnova za analiziranje poslovanja bodo podatki iz bilanc stanja podjetja, izkazov 
poslovnega izida in različnih notranjih evidenc podjetja, ki jih bom pridobila v 
računovodskem servisu, ki pripravlja poročila o uspešnosti poslovanja. Podatke bom 
uredila v tabele, da bosta iz njih bolje razvidna obseg in struktura proučevanih podatkov v 
obravnavanih obdobjih. Vsi navedeni podatki bodo navedeni v evrih brez centov. 
 
Diplomsko delo bo razdeljeno na dva dela: teoretični, kjer bo prikazana teorija s področja 
analize poslovanja, in praktični, ki bo vključeval predstavitev podjetja in analizo 
poslovanja podjetja na podlagi bilance stanja in izkaza poslovnega izida za določena leta.  
 
Diplomsko delo bo sestavljeno iz šestih poglavij. Prvo poglavje bo uvodno, v njem pa bo 
opisana vsebina diplomskega dela. Predmet proučevanja drugega poglavja bodo opis 
analize poslovanja, namen in cilj, metode dela, hipoteze dela ter vrste analiz. V tretjem 
poglavju bo predstavljena teorija analiz poslovnih procesov, analiz poslovnih uspehov in 
analiz uspešnosti poslovanja. Četrto poglavje bo predstavljalo značilnosti podjetja, 
zgodovino od preoblikovanja in ustanovitve podjetja do danes, opis dejavnosti in 
zastopstva. Peto poglavje bo obravnavalo rezultate analiz iz tretjega poglavja. Šesto 
poglavje bo namenjeno zaključku, v katerem bodo navedene vse ugotovitve, sledila pa bo 
tudi potrditev ali zavrnitev hipotez. 
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2 OPIS ANALIZE POSLOVANJA 
Analiziranje poslovanja ali z drugimi besedami analiziranje podatkov o poslovanju je 
dejavnost, pri kateri presojamo ugodnost (boniteto) poslovnih procesov in stanj ter 
možnosti za njihove izboljšave. Obravnavanje podatkov o poslovanju je zbiranje, urejanje, 
obdelovanje in prikazovanje podatkov o poslovnih procesih in stanjih. Pri analiziranju 
poslovanja pa se opiramo na podatke, ki jih daje takšno obravnavanje podatkov (Turk, 
2003, str. 284). 
 
Človek že od vedno gospodari. Njegovo gospodarjenje je v zgodovini spreminjalo svoje 
oblike, vendar se je njegovo bistvo ohranjalo. Ker je na voljo vedno manj dobrin za 
zadovoljevanje potreb ljudi, je treba to omejenost dobrin zmanjševati. Človek s svojo 
zavestno dejavnostjo, ki ji pravimo proces gospodarjenja, to tudi počne. Čeprav gospodari 
tudi posameznik, se glavni procesi gospodarjenja v sodobnih družbah odvijajo v 
organizacijah. Napačno bi bilo trditi, da gospodarijo zgolj dobičkonosne organizacije. 
Jasno je, da morajo tudi nedobičkonosne organizacije gospodariti. Razlike so le v 
temeljnih ciljih, ki jih ene in druge pri tem zasledujejo. Vendar pa vsaka organizacija 
opravlja določen poslovni proces, ki ga v pravnem jeziku opredeljuje poslovni predmet 
(Pučko, 1999, str. 6–7).  
 
Organizacije niso namenjene same sebi, so samo sredstvo za opravljanje določene naloge 
v družbi. Njihov cilj je določen poseben prispevek, ki ga mora dajati organizacija 
posamezniku in družbi. Če organizacija nima jasnih ciljev, tudi ne more ugotavljati, kako 
je učinkovita, niti tega, ali sploh dosega rezultate (Pučko in Rozman, 1995, str. 14).  
 
Bergant (2013, str. 21) navaja, da so predmet analize poslovanja tudi okolje poslovnega 
sistema, njegovo poslovanje in organiziranost, podatki ter odločitve. Opredelitev 
konkretnega predmeta analize poslovanje je pogosto vse prej kot enostavna. Razlog za to 
je predvsem v tem, da nanj delujejo številni vplivi. To zahteva jasno opredelitev različnih 
povezav in soodvisnosti, ki lahko vplivajo na izid analiziranja. 
2.1 NAMEN IN CILJI 
Namen diplomskega dela je opisati zasebno podjetje Agromarket in servis, d. o. o., ter 
izvesti celovito analizo njegovega poslovanja. Poudarek bo na letih 2011, 2012 in 2013 ter 
prvi polovici leta 2014. Opisano bo, s čim se podjetje ukvarja, koliko zaposlenih ima, ali je 
konkurenčno in kako deluje. Prav tako bosta analizirani učinkovitost in uspešnost 
poslovanja s kazalniki donosnosti, ekonomičnosti, produktivnosti in plačilne sposobnosti 
ter z drugimi kazalniki. 
  
Lipovec (1983, str. 31) je analizo poslovanja opredelil kot proces spoznavanja poslovanja 
konkretnega podjetja in pripravo na odločanje v podjetju ali njegovih organizacijskih 
enotah o izboljšanju uspešnosti poslovanja s stališča uporabnika analize. Namen 
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analiziranja poslovanja je v tem, da iz številnih podatkov razberemo, kakšni sta uspešnost 
in učinkovitost podjetja, na katerih področjih je dobro in na katera bi moralo dati 
poudarek.  
 
Cilj analize poslovanja je oceniti težave, ki so negativne, in prednosti, ki so pozitivno 
vplivale na cilj poslovanja, torej na njegovo uspešnost (Rozman, 1995, str. 45). Cilj je 
mogoče kvantificirati in njegovo doseganje izmeriti. Brez tega ni mogoče opredeliti 
namena analize poslovanja. Če bi bilo poslovanje v celoti vnaprej določeno, potem 
analiziranje ne bi moglo prispevati k izboljševanju ekonomske uspešnosti poslovanja 
(Pučko, 1999, str. 15). Temeljni vsebinski cilj takšnega poročila poslovanja je zadovoljiti 
potrebe interesnih skupin po informacijah, da bi ohranili oziroma povečali zaupanje, pri 
čemer ne smemo razkriti poslovnih skrivnosti družbe (Bergant, 2013, str. 209). 
 
Pučko (1999, str. 12–13) prav tako navaja, da bo proces analiziranja potekal po določenih 
zaporednih korakih, ki nas bodo pripeljali do poznavanja poslovanja podjetja. Vsaka 
analiza nastaja na zahtevo uporabnika. Konkretni uporabnik pa opredeljuje uporabniško 
določenost namena analize. Uporabniki so lahko notranji subjekti v podjetju ali pa se 
pojavljajo kot dobavitelji ali kupci, ki imajo interes za uspešno poslovanje podjetja. 
Konkurente največkrat zanimajo slabi rezultat podjetja, da lahko to uporabijo v svojo 
korist. Različni uporabniki imajo torej različne interese pri naravnanosti analiz poslovanja.  
 













Vir: Pučko (2005, str. 7) 
 
Pučko (1999, str. 10–11) navaja trojno določenost namena analize poslovanja, in sicer z: 
 ekonomskega vidika, kjer analiza poslovanja pomaga izboljševati uspešnost poslovanja  
    konkretnega podjetja;  
 organizacijskega vidika, kjer z organizacijo dosegamo smotrnost doseganja ciljev  
    podjetja in izkoriščamo možnosti za povečevanje ekonomske uspešnosti poslovanja;  
 uporabniškega vidika, kjer gre za uporabniško določenost namena analize poslovanja.  
TROJNA DOLOČENOST NAMENA ANALIZE 
POSLOVANJA 
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1.2 METODE DELA 
Poslovanje vsake združbe (podjetja) je kompleksno. Prav ta kompleksnost zahteva 
analizo. Pri tem pa morajo biti za njeno uporabo izpolnjene določene predpostavke. V 
poslovanju združbe prihaja do številnih pojavov, ki so med seboj bolj ali manj povezani. 
Prav ta medsebojna povezanost pojavov je predpostavka, ki mora biti podana za analizo 
poslovanja. Predpostavka, na kateri temelji analiza poslovanja, je tudi obstoj nekega cilja, 
ki ga ima uporabnik analize poslovanja in ga skuša doseči (Pučko, 1999, str. 15). 
 
Metode, ki bodo uporabljene pri delu, so večinoma izračuni, bilance stanja in uspeha, 
skozi celotno diplomsko delo pa bodo uporabljene še naslednje metode dela: 
1. analize podatkov podjetja, 
2. proučevanje strokovne literature, 
3. metodo deskripcije (opisovanje dejstev, pojavov in drugih dejavnikov), 
4. metodo kompilacije (lastna opazovanja ter povzemanje opazovanj in stališč drugih     
    avtorjev), 
5. primerjalno metodo,  
6. zbiranje podatkov o podjetju na podlagi pogovora z direktorjem podjetja Jožetom   
    Tankom, 
7. zbiranjem drugih virov za pisanje (internet itd.). 
Na podlagi tega bom ugotavljala, kako je podjetje uspešno, kako posluje in kaj bi bilo 
treba predlagati za boljše poslovanje. 
1.3. HIPOTEZE DELA 
Hipoteze dela so pomemben del diplomskega dela, saj brez njih ne bi bile možne priprava 
ter nadaljnja analiza in raziskava problema, na katerem bo temeljilo diplomsko delo. 
Diplomsko delo no tako temeljilo na naslednjih hipotezah: 
 
1. V podjetju je zaradi velikega obsega dela premalo zaposlenih. 
2. V zimskem času, ko je obseg dela manjši, podjetje povečuje prodajo s  
    spletno trgovino in predsezonskimi servisi. 
3. Podjetje posluje z dobičkom. 
4. Kriza in žled sta vplivala na poslovanje podjetja. 
 
Seveda pa pri analizi ne gre brez ovir. Zame bodo največja ovira pri zbiranju informacij in 
analizi podjetja podatki, ki so povezani s poslovno skrivnostjo, zaradi česar ni bilo mogoče 
analizirati poslovanja sorodnega podjetja in ga primerjati z izbranim podjetjem, ker 
izbrano podjetje ni želelo razkriti svojih finančnih podatkov. Primerjava bi zanimiva, saj bi 
lahko videli, kako poslujeta konkurenčni podjetji na različnem območju. 
2.2 VRSTE ANALIZE POSLOVANJA 
V tabeli 1 so nazorno prikazane klasifikacije vrst analize poslovanja. 
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Tabela 1: Klasifikacije vrst analize poslovanja 
KLASIFIKACIJA GLEDE NA MERILO VRSTE ANALIZE POSLOVANJA 
I.   Ekonomska določenost namena  
     analize poslovanja 
1.  Analiza poslovanja gospodarske   
    organizacije 
2.  Analiza poslovanja zdravstvene  
    organizacije 
3.  Analiza poslovanja šolske organizacije 
II.   Organizacijska določenost namena  
      analize poslovanja 
1. Celovita analiza poslovanja 
2. Posebna analiza poslovanja 
III. Uporabniška določenost namena   
      analize poslovanja 
1. Notranja analiza poslovanja 
2. Zunanja analiza poslovanja 
IV.  Sestavine splošnega modela analize  
      poslovanja 
1. Celotne analize poslovanja 
2. Delne analize poslovanja: 
 spremljanje in ocenjevanje    
poslovanja 
 diagnosticiranje poslovanja 
 razreševanje problemov oziroma  
       načrtovanje 
V.   Pogostost izdelovanja analiz  1. Stalne analize poslovanja 
2. Občasne analize poslovanja 
VI.  Preteklost oziroma prihodnost 1. Naknadna ekonomska kontrola  
    poslovanja 
2. Predhodna ekonomska kontrola  
    poslovanja 
VII.  Vrsta gospodarske dejavnosti 1. Analiza poslovanja industrijskega  
    podjetja 
2. Analiza poslovanja kmetijske  
   organizacije 
3. Analiza poslovanja gradbene  
    organizacije itd. 
VIII. Vrsta pravne osebe 1. Analiza poslovanja gospodarske  
družbe 
2. Analiza poslovanja zadruge 
3. Analiza poslovanja obratovalnice itd. 
IX.   Dolžina zajetega časovnega obdobja 1. Kratkoročne analize poslovanja 
2. Dolgoročne (razvojne) analize  
    poslovanja 
 
Vir: Pučko (1999, str. 30) 
 
Pučko (1999, str. 30–32) navaja, da če vzamemo kot osnovo za razvrščanje analize 
poslovanja ekonomsko določenost namena analize, lahko govorimo o analizah poslovanja 
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združb v različnih sferah družbene dejavnosti. Organizacijska določenost namena analize 
poslovanja nam omogoča razdeliti te analize na celovite (kompleksne) analize, ko je 
predmet analiziranja poslovanje celotne združbe, in na analize poslovanja posameznih 
organizacijskih delov takšne združbe, torej na posebne analize. Glede na uporabniško 
določenost delimo analize poslovanja na zunanje in notranje. Za zunanjo analizo gre 
takrat, ko je izdelovalec te analize nekdo izven združbe, katere poslovanje je predmet 
analize. Notranje analize opravljajo v sami združbi. Z vidika sestavin splošnega modela 
analize poslovanja razlikujemo celotne analize, ki zajemajo celoto spoznavnega procesa, 
in delne analize, ki zajemajo le del spoznavnega procesa in so pogostejše. Po pogostosti 
izvajanja analize poslovanja lahko ločimo vsaj stalne in občasne analize. Stalne se redno 
ponavljajo ob določenih rokih. Rečemo jim lahko tudi periodične. Občasne analize pa 
izvajamo, ko za to nastane neka posebna potreba. Če je predmet analize poslovanja 
preteklo poslovanje združbe, imamo opravka z analizo, ki jo imenujemo naknadna 
ekonomska kontrola poslovanja. Če pa je predmet analize prihodnje poslovanje konkretne 
združbe, govorimo o predhodni ekonomski kontroli ali o načrtovanju.  
 
Analize poslovanja v združbah, ki so v raznih gospodarskih dejavnostih, imajo določene 
svoje posebnosti. Zato je mogoče govoriti o tem, da je analiza poslovanja konkretnega 
industrijskega podjetja drugačna kot analiza poslovanja kmetijske, gradbene ali prometne 
organizacije. Vrste analiz lahko natančneje ločujemo po vrstah gospodarskih družb. O 
kratkoročnih analizah poslovanja govorimo, če analiziramo poslovanje za največ enoletno 
obdobje. Dolgoročne analize pa zajemajo poslovanje združb v več letih (Pučko, 1999, str. 
30–32). 
 
Opisane so bile najpomembnejše vrste analiz poslovanja, poznamo pa jih še mnogo več, 
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3 PREDSTAVITEV ANALIZ 
V tem poglavju so predstavljene analize poslovnih procesov, analize poslovnih uspehov ter 
analize uspešnosti poslovanja z vsebinskega in teoretičnega vidika. 
3.1 POSLOVNI PROCESI 
Podjetja opravljajo eno ali več poslovnih dejavnosti. Opravljanje poslovne dejavnosti 
imenujemo tudi poslovni proces, ki sestoji iz več faz: nabave, proizvodnje in prodaje. Za 
financiranje pravimo, da te faze podpira, saj so denarna sredstva potrebna tako v fazi 
nabave, ko podjetje pridobiva potrebne poslovne prvine, v fazi proizvodnje, ko se 
poslovne prvine pretvarjajo v izdelke in so denarna sredstva vezana najprej v zalogah 
nedokončane proizvodnje, nato pa še v zalogah gotovih izdelkov, kot v fazi prodaje, ko 
izdelke prodamo, a še ni plačan, torej financiramo terjatev do kupca. Poslovne prvine so 
bistvene za izvajanje poslovnega procesa; to so inputi (vložki), s pomočjo katerih v okviru 
faz poslovnega procesa ustvarjamo poslovne učinke. Poslovni učinki so izdelki ali storitve 
in jih razumemo kot outpute (izložke) oziroma neposreden rezultat poslovnega procesa. 
Delimo jih na štiri skupine: delovna sredstva, predmete dela, delo in storitve. Bistvo 
poslovnih prvin je, da so nujno potrebne za nemoteno izvajanje poslovnega procesa in da 
niso nujno v lasti podjetja (Rejc, 2003, str. 1–2). 
3.1.1 ZAPOSLENI 
Lipovec (1983, str. 175) razlaga, da ima v poslovnem procesu človek pomembno vlogo. 
Uspešnost poslovanja je v veliki meri odvisna od števila in strukture zaposlenih. Spremljati 
in ocenjevati moramo predvsem tiste posebnosti, po katerih se lahko zaposleni kot 
gospodarski potencial ali zmogljivost spreminja in s tem vpliva na uspešnost 
gospodarjenja. 
 
Podjetje je produktivno, kolikor so produktivni delavci in kolikor velik je obseg dela. S tem 
se meri tudi uspešnost poslovanja. Seveda se pojavijo težave pri tem, kaj vse je zajeto v 
merjenje produktivnosti. Prav zato moramo upoštevati številne dejavnike, ki zajamejo vse 
stvari, ki uspešno merijo produktivnost dela. Zelo pomembno je tudi, kako so zaposleni 
motivirani in kako se nadrejeni do njih obnašajo. Če povzamem Gowthorpa (2008, str. 
24–26), so ljudje v formalnem sistemu organizirani funkcionalno, s točno določenimi 
nalogami in vlogo v podjetju. Vendar pa se nekateri upirajo depersonalizaciji, imajo moč, 
da delujejo kot del začrtanih nalog, ampak vseeno delujejo kot celota. Zato so tudi meje 
in omejitve podjetja in okolja, v katerem to deluje, vedno bolj odprte in fleksibilne. 
3.1.2 PROIZVODNJA 
Rebernik (1994, str. 71) navaja, da je proizvodnja proces, v katerem se prvine poslovnega 
procesa – imenuje jih tudi tvorci ali inputi – kombinirajo med seboj, da bi ustvarili izdelke 
in storitve (outpute). Na splošno lahko trdimo, da je vsaka dejavnost, ki ustvarja vrednost, 
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proizvodnja. Čas, ki je potreben za to, je različen glede na vrsto izdelka ali storitve, ki jo 
ustvarjamo, in glede na tehnološki postopek, ki ga pri tem uporabljamo.  
3.1.3 NABAVA 
Pučko (1999, str. 76–77) pojasnjuje, da je bistvo nabave v priskrbi poslovnih prvin. V 
najširšem smislu štejemo k nabavi priskrbo delovnih predmetov, delovnih sredstev, 
delovne sile in tudi tujih storitev. Nabavo je moč razlagati kot nakup različnih delovnih 
predmetov po dogovorjeni ceni na določenem trgu. Če jo razumemo širše, kot nabavno 
poslovanje, potem je to vsa dejavnost, ki ima nalogo priskrbeti podjetju surovine, 
material, sestavne dele in tuje storitve v pravi količini in kakovosti, ob pravem času in za 
primerno ceno, vanjo pa spadajo tudi raziskovanje nabavnega trga, oblikovanje politike 
nabave, načrtovanje nabave, sklepanje nabavnih pogodb, količinsko in kakovostno 
prevzemanje dobavljenega blaga, skladiščenje, evidentiranje in analiziranje nabave. 
 
Če nabavo pojmujemo kot nakup, imamo opraviti z dvosmernim procesom. V eni smeri se 
gibljejo poslovne prvine, v drugi pa denarna sredstva. V stvarnosti se ta dva 
nasprotnosmerna procesa praviloma ne odvijata istočasno, največkrat z dobavo blaga 
najprej nastane dolg do dobavitelja. Njegovo poplačilo šele sledi z določenim časovnim 
zamikom. Izdobavljene surovine, material ali komponente damo po prevzemu največkrat v 
skladišče (Pučko, 1999, str. 76–77). 
3.1.4 PRODAJA 
Prodaja je faza v poslovnem procesu, ki mora na temelju proučevanja prodajnega trga 
usmerjati proizvodnjo, hkrati pa pridobivati kupce za izdelke ali storitve podjetja ob 
primerni prodajni ceni, ustreznem pospeševanju prodaje ter uporabi prodajnih poti in 
metod. S prodajo prehajajo izdelki v last kupcev, njihova vrednost pa se podjetju sprva 
največkrat pretvori v terjatev do kupca, kasneje pa s plačilom v obliko denarnih sredstev 
(Pučko, 1999, str. 111).  
 
Vrednost prodaje je odvisna od oblikovanja cen na prodajnem trgu. Gowthorpe (2008, str. 
230) navaja, da se bodo cene prodaje razlikovale zaradi dejavnikov, kot so: 
– zniževanje cen zaradi povečanja obsega, 
– znižanje cen kot odgovor na novo konkurenco, 
– povečanje cen, da bi izkoristili odhod konkurenta s tržišča,  
– modnih trendov. 
3.1.5 FINANCIRANJE 
Čeprav spada financiranje med faze poslovnega procesa, ima drugačno naravo kot 
narava, proizvodnja ali prodaja. Za razliko od drugih faz je delni proces, ki je prisoten pri 
odvijanju vseh drugih delnih procesov v podjetju. Zato pravimo, da se v financiranju na 
določen način odraža celota poslovanja podjetja. Financiranje podjetja delimo na pasivno 
in aktivno financiranje (Pučko, 1999, str. 126). 
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Pasivno financiranje se nanaša na nabavljanje finančnih virov oziroma finančnih sredstev. 
Aktivno financiranje pa pomeni vlaganje finančnih sredstev v druge oblike sredstev 
podjetja, zato ustvarja določen sestav sredstev podjetja. Pasivno financiranje ustvarja 
povsem določen sestav obveznosti do virov sredstev. Vsa sredstva, ki jih ima podjetje, 
morajo biti enaka vsem obveznostim do virov sredstev (Pučko, 1999, str. 126). 
 
Iz finančne analize je razvidno, kako podjetje iz pridobljenih računovodskih izkazov pridobi 
koristne informacije glede poslovnih odločitev, ki vplivajo na uspešnost poslovanja 
podjetja. 
 
Igličar et al. (2013, str. 113–159) pojasnjujejo, da imajo sredstva v proučevanem 
trenutku pojavne oblike stvari, pravic in denarja, a jih že v naslednjem trenutku lahko 
spremenijo skladno s potekom celotnega procesa. Sredstva si ne smemo predstavljati 
samo kot denar ali samo delovna sredstva, temveč se je treba vprašati, kakšno je celotno 
premoženje podjetja v danem trenutku.  
 
Igličar et al. (2013, str. 159) nadalje pojasnjujejo, da so obveznosti do virov sredstev 
gospodarska kategorija, ki izkazuje, kako podjetje financira sredstva oziroma od koga je 
pridobilo sredstva za financiranje svojega poslovanja. Z viri sredstev pojmujemo pravne ali 
fizične osebe, ki so podjetju s svojimi finančnimi naložbami ali dobavami omogočile 
pridobitev sredstev. 
 
Kinserdal (1998, str. 14–15) navaja, da bilanca stanja prikazuje gospodarske vire podjetja 
in kako so financirani. Prvi so prikazani na strani sredstev bilance stanja, drugi pa na 
strani obveznosti/kapitala. Bilanca stanja prikazuje finančno situacijo v specifičnem času. 
Na strani sredstev bilance stanja so navedena specifična sredstva podjetja v logičnem 
zaporedju: denar, bančni računi, dolžniki, zaloge, stroji, oprema in stavbe. Obveznosti 
kapitala bilance stanja prikazujejo stvari, kot so upniki, obveznosti do javnih oseb, bančna 
posojila, hipotekarna posojila in kapital. 
 
3.2 POSLOVNI USPEH  
Pučko (1999, str. 141–142) navaja, da analizirati poslovni uspeh in uspešnost podjetja 
pomeni spremljati in ocenjevati uspeh in uspešnost, ki jo podjetje dosega, pri tem 
ugotavljati odklone med doseženimi in določenimi osnovami, ocenjevati te odklone in 
izluščiti problemske položaje. Temeljni smisel obstoja in poslovanja podjetja je ustvarjanje 
poslovnega uspeha. Spremljanje in ocenjevanje poslovnega uspeha in uspešnosti 
poslovanja nakazuje potrebo po usmeritvi na proučevanje: 
– skupnega obsega in strukture poslovnega uspeha, 
– uspešnosti poslovanja, 
– dejavnikov uspešnosti poslovanja, 
– delitve poslovnega uspeha, 
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– praga rentabilnosti (točke preloma). 
 
Organizacija ugotavlja uspešnost svojega poslovanja z ugotovitvijo poslovnega izida, ki je 
razlika med prihodki in odhodki v obračunskem obdobju. Od poslovnega izida moramo 
ločiti denarni izid (pribitek prejemkov ali izdatkov), ki je razlika med prejemki in izdatki v 
obračunskem obdobju (Gerečnik, 2010, str. 102). 
 
Peljhan in Marc (2004, str. 15) poudarjata, da moramo pri ugotavljanju uspeha poslovanja 
podjetja posebno pozornost nameniti razlikovanju prihodkov in prejemkov ter odhodkov, 
stroškov in izdatkov. Prihodki vplivajo na uspeh poslovanja podjetja tako, da povečujejo 
dobiček (poslovni izid), medtem ko prejemki povečujejo denarno stanje podjetja. Stroški, 
ki so nastali v določenem obračunskem obdobju, niso nujno enaki stroškom, ki so nastali 
v zvezi s proizvodnjo v tem obdobju prodanih poslovnih učinkov. 
 
3.2.1 POSLOVNI PRIHODKI 
Prihodki so gospodarska kategorija, ki povečuje gospodarske koristi podjetja v 
obračunskem obdobju v obliki povečanja sredstev (na primer terjatev ali denarja zaradi 
prodaje blaga) ali zmanjšanja dolgov (na primer odpis obveznosti). Prihodki so 
poslovnoizidni tok in skupaj z odhodki oblikujejo poslovni izid podjetja posameznega 
obdobja. Podjetje prihodke od prodanih izdelkov ob prodaji na odloženo plačilo ustvari 
takrat, ko kupcem izstavi račun za prodane izdelke oziroma opravljene storitve, in ne šele 
takrat, ko je račun plačan (Igličar et al., 2013, str. 179). 
 
Prihodke delimo na poslovne, finančne in druge prihodke.  
 
Poslovni prihodki so prihodki od prodaje in drugi poslovni prihodki. Zajemajo prodajne 
vrednosti prodanih izdelkov (zmnožek prodajnih količin in prodajnih cen izdelkov), 
trgovskega blaga, materiala in opravljenih storitev. Finančni prihodki se pojavljajo v zvezi 
s finančnimi naložbami podjetja. Sestavljajo jih obresti za dana posojila, prejete dividende 
ali deleži v dobičku drugih podjetij in pozitivne tečajne razlike. Druge prihodke pa 
sestavljajo neobičajne postavke (izredni prihodki) in drugi prihodki, ki povečujejo poslovni 
izid (Igličar et al., 2013, str. 181–185). 
 
Plačilo izstavljenega računa povzroči zgolj spremembo pojavne oblike sredstev, saj se v 
primeru denarnega plačila dotedanje terjatve do kupcev spremenijo v denar. Prihodkov ne 
smemo enačiti s prejemki, ki pomenijo povečanje vsote denarja. Prihodki so 
poslovnoizidni tokovi, prejemki pa denarni tokovi (Pečar in Gramc, 2005, str. 27). 
3.2.2 POSLOVNI ODHODKI 
Odhodki pomenijo zmanjšanje aktive oziroma sredstev ali pa povečanje pasive oziroma 
dolgov. Tako kot prihodke jih delimo na poslovne, finančne in druge odhodke. Poslovni 
odhodki so tisti, ki se prepoznajo takrat, ko se stroški ne zadržujejo več v zalogah, 
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oziroma takrat, ko so te prodane. Nastajajo lahko tudi neodvisno od prodaje – to so tisti 
stroški, ki se ne zadržujejo v zalogah, temveč so neposreden odhodek. Finančni odhodki 
so odhodki za financiranje in naložbe. Lahko jih razdelimo na del, ki je povezan z 
ustvarjanjem poslovnih učinkov, in na del, ki je namenjen izključno ustvarjanju finančnih 
prihodkov (Mladi podjetnik, 2011). 
 
Drugi odhodki so vsi ostali odhodki, ki zmanjšujejo poslovni izid in jih ne moremo uvrstiti v 
drugi dve kategoriji. To so odhodki iz amortizacije naložbenih nepremičnin, odhodki iz 
oslabitve naložbenih nepremičnin, kazni, odškodnine idr. (Mladi podjetnik, 2011). 
 
Poslovni odhodki, ki jih opredeljuje Gerečnik (2010, str. 100), so nasprotje poslovnih 
prihodkov. Predstavlja jih vsota stroškov v proizvodni ali storitveni dejavnosti oziroma 
nabavna vrednost že prodanih izdelkov oziroma blaga. Predstavljajo jih torej: 
– zmanjšanja zalog izdelkov zaradi prodaje v proizvodni organizaciji, 
– zmanjšanja zalog blaga zaradi prodaje v trgovinski organizaciji, 
– stroški že prodanih storitev v storitveni organizaciji. 
3.2.3 POSLOVNI IZID 
Helfert (2000, str. 20) razlaga, da je poslovni izid narejen zaradi interesa podjetja, ker je 
to osnovna podlaga za analiziranje dobička – prihodkov in odhodkov. Poslovni izid nam 
pokaže dobiček za obračunsko obdobje in omogoča vpogled v to, kako je bil ta dobiček 
ustvarjen. Izraža učinke menedžerskih poslovnih odločitev, poslovno uspešnost, nastali 
dobiček ali izgubo poslovanja v določenem časovnem obdobju. 
 
Poslovni izid dobimo, če od vseh prihodkov odštejemo odhodke. Če je prihodkov več, 
potem podjetje konec leta izkazuje bruto dobiček, če je več odhodkov, pa izgubo iz 
poslovanja. Na koncu obračunskega obdobja oziroma poslovnega leta podjetje sestavi 
letno poročilo, ki mora biti verodostojen prikaz rezultata vseh dogodkov, ki so se zgodili 
med letom (Mladi podjetnik, 2011).  
 
Podjetje mora enkrat letno narediti inventuro sredstev in uskladiti stanje s poslovnimi 
knjigami. Ob ugotovitvi izgube mora najprej poskrbeti za njeno morebitno pokritje iz 
predhodnih zakonskih ali drugih rezerv ali pa iz prenesenega čistega dobička predhodnih 
let in iz kapitalskih rezerv. Če to ni mogoče, podjetje izgubo prenese v naslednje leto in 
poskrbi, da jo bo pokrilo v naslednjih obdobjih poslovanja. Pri pozitivnem poslovnem izidu 
oziroma dobičku mora podjetje najprej obračunati davek od dobička, ki je v letu 2009 
znašal 21 %, v naslednjem letu pa 20 %, in prišteti morebitne terjatve za odloženi davek 
ter tako dobljeni čisti dobiček prerazporediti še na poravnavo izgube (če smo jo imeli v 
prejšnjih letih) in na zakonske rezerve, odkup lastnih deležev ter delež družbenika v 
čistem dobičku in tako šele ostanek lahko prenese v naslednje leto kot nerazporejen 
dobiček (Mladi podjetnik, 2011). 
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3.3 USPEŠNOST POSLOVANJA 
Ugotavljanje uspešnosti poslovanja temelji na tem, da primerjamo podatke podjetja iz 
različnih obdobij poslovanja in ugotavljamo razna odstopanja oziroma razlike v različnih 
vrednostih proučevanih obdobij. Zato mora podjetje ugotoviti, kje je vzrok za te odmike in 
odstopanja ter kakšne so posledice za njegovo poslovanje. Podjetje pri tem uporablja 
različne kazalnike, ki nam pokažejo, ali je podjetje poslovalo uspešno ali neuspešno. 
 
Vemo, da naj bi podjetje uspešno poslovalo, če bi upoštevalo temeljno načelo 
gospodarjenja, to je načelo minimax, kar pomeni, da naj bi podjetje z minimalno porabo 
sredstev doseglo najboljši možen rezultat. 
 
Da bi v podjetju naredili popolno analizo uspešnosti poslovanja, moramo uporabiti še 
naslednje kazalnike: 
– donosnosti ali rentabilnosti, 
– gospodarnosti ali ekonomičnosti, 
– proizvodnosti ali produktivnosti, 
– plačilne sposobnosti ali solventnosti. 
3.3.1 RENTABILNOST 
Donosnost ali rentabilnost izraža temeljno razmerje med določenim donosom (dobiček, 
čisti dobiček) in povprečnimi, za to potrebnimi vlaganji. Ko želimo izračunati donosnost v 
konkretnem podjetju, moramo podatke za to jemati iz računovodskih izkazov. Za izračun 
potrebujemo tako bilanco stanja kot izkaz poslovnega izida. Iz bilance stanja dobimo 
podatke o posameznih delih premoženja, iz izkaza poslovnega izida pa podatke o donosu 
(Pečar in Gramc, 2005, str. 72–73).  
 
Donosnost lahko proučujemo z dveh vidikov (Pečar in Gramc, 2005, str. 73): 
– z vidika lastnika kapitala, ki si seveda želi čim večji donos na njegov vloženi kapital, 
– z vidika celotnega podjetja, ko cilj postane čim višji donos na celotna sredstva       
  oziroma aktivo podjetja. 
 
Če poslujemo učinkovito, to pomeni, da delamo stvari pravilno, na pravi način 
(potrebujemo manj časa oziroma manj delavcev in imamo najmanj stroškov). Kazalnik z 
vidika lastnika podjetja je običajno večji od kazalnika z vidika celotnega podjetja, enaka 
sta le v primeru, ko podjetje nima dolgov in je v celoti financirano s kapitalom (Peljhan in 
Marc, 2004, str. 39–40). Ker lastnika podjetja zanima rentabilnost kapitala, ki ga je vložil v 
podjetje, bo za to izračunal kazalnik dobičkonosnost kapitala, za katerega pogosto 
uporabljamo angleško kratico ROE (return on equity) (Peljhan in Marc, 2004, str. 39). Z 
vidika podjetja kot celote pa računamo dobičkonosnost sredstev, pri čemer za njeno 
računanje pogosto uporabljamo kratico ROA (return on assets). 
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3.3.2 EKONOMIČNOST 
Princip ekonomičnosti govori o učinkovitosti pretvorbe inputov v outpute z vrednostnega 
vidika, je torej jasno povezan z ekonomskim načelom racionalnosti. Večji ko je kazalnik 
ekonomičnosti, ekonomsko učinkovitejše je preoblikovanje inputov v outpute. Podatke za 
izračun ekonomičnosti črpamo iz izkaza uspeha (Rebernik, 1994, str. 188). 
 
Računamo razmerje med količino proizvedenih poslovnih učinkov in količino porabljenih 
poslovnih prvin. Ker ta temeljna opredelitev ekonomičnosti ni operativna, je v praksi ni 
mogoče izračunati. Najpogosteje jo računamo tako, da prihodke delimo z odhodki. To 
imenujemo celotna ekonomičnost, lahko pa računamo tudi delne ekonomičnosti iz 
različnih poslovnih procesov, kot sta poslovanje in financiranje (Pečar in Gramc, 2005, str. 
74). 
3.3.3 PRODUKTIVNOST 
Produktivnost na splošno opredeljujemo kot odnos med pridobljenimi poslovnimi učinki in 
zanje porabljeno količino posamezne vrste poslovne prvine (Pučko, 1999, str. 154). 
Najpogosteje jo izražamo kot produktivnost dela, ker je delo najaktivnejša poslovna 
prvina. Izračunamo jo tako, da količino proizvedenih poslovnih učinkov delimo s številom 
delavcev ali količino porabljenega delovnega časa. Produktivnost dela se tako posledično 
lahko poveča, če se v enakem delovnem času poveča količina proizvedenih poslovnih 
učinkov ali se skrajša delovni čas, potreben za enoto poslovnega učinka (Pečar in Gramc, 
2005, str. 78). 
3.3.4 PLAČILNA SPOSOBNOST 
Igličar et al. (2013, str. 407–408) razlagajo, da je plačilna sposobnost kratkoročna 
zmožnost podjetja, da nemoteno poravna svoje zapadle obveznosti. Merimo jo lahko s 
kazalniki, ki izhajajo iz bilance stanja, ali s kazalniki, ki izhajajo iz izkaza denarnih tokov. 
Pri kazalnikih plačilne sposobnosti, ki izhajajo iz bilance stanja, primerjamo posamezne 
postavke sredstev s posameznimi postavkami obveznosti do virov sredstev – lahko 
rečemo, da naredimo presek bilance stanja. Za proučevanje plačilne sposobnosti v bilanci 
stanja praviloma naredimo presek na ravni kratkoročnih sredstev in obveznosti. 
 
Ob normalnem poslovanju so praviloma v podjetjih kratkoročna sredstva večja od 
kratkoročnih obveznosti, zato govorimo o čistih kratkoročnih sredstvih, ki so tisti del 
kratkoročnih sredstev, ki je financiran z dolgoročnimi obveznostmi do virov sredstev. 
Večja je vrednost čistih kratkoročnih sredstev, manjša je verjetnost za plačilno 
nesposobnost. Če imajo čista kratkoročna sredstva negativno vrednost, to pomeni, da so 
kratkoročne obveznosti večje od kratkoročnih sredstev, zato obstaja večja verjetnost, da 
bo podjetje v prihodnosti imelo težave pri zagotavljanju plačilne sposobnosti. Kazalniki 
plačilne sposobnosti so zelo pomembni za posojilodajalce in druge upnike (dobavitelje), ki 
jih seveda najbolj zanima, ali bo podjetje sposobno nemoteno poravnati svoje obveznosti 
(Igličar et al., 2013, str. 408). 
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Splošna plačilna sposobnost se izračuna tako, da celotna kratkoročna sredstva delimo s 
celotnimi kratkoročnimi obveznostmi. Kratkoročni koeficient prikazuje razmerje med 
kratkoročnimi sredstvi in kratkoročnimi obveznostmi. Večja je vrednost kratkoročnega 
koeficienta, manjša je verjetnost za plačilno nesposobnost podjetja (Igličar et al., 2013, 
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4 PREDSTAVITEV PODJETJA AGROMARKET IN SERVIS,                     
      D. O. O. 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., je organizirano kot družba z omejeno 
odgovornostjo. Daljše ime podjetja je Agromarket in servis, podjetje za trgovino in servis 
kmetijske in gozdarske mehanizacije ter motornih vozil, d. o. o., Ribnica. Poslovalnici ima 
na Ljubljanski cesti 67 v Kočevju in v Slatniku 8 v Ribnici. Njegova davčna številka je 
89035208, matična številka pa 5375843000. Trenutno zaposluje tri ljudi. Podjetje je 
zakoniti zastopnik za prodajo blagovnih znamk Husqvarno in Stihl.  
 
Za poslovanje uporabljajo internetni program MINIMAX od podjetja SAOP. Sami izdajajo 
račune in knjižijo prejete račune. Program je prek interneta povezan z računalniškim 
servisom. Material prevzemajo, kalkulirajo in šifrirajo sami. Računovodske storitve za njih 
izvaja računovodski servis. Že dvaindvajset let se podjetje uspešno ukvarja s popravilom 
motornih žag, kosilnic in motornih kos ter dobavo novih motornih žag. 
4.1 PREOBLIKOVANJE IN USTANOVITEV IZBRANEGA PODJETJA 
Na Kočevskem je veliko kmetijskih površin. Ko so se kmetje in gozdarji združili, je nastalo 
Združeno kmetijsko gozdarsko podjetje Kočevje. Pod njim so delovale temeljne 
organizacije združenega dela, kjer je bilo zaposlenih sedemsto ljudi, od tega je bilo 
zaposlenih sedemdeset vzdrževalcev za kmetijsko-gozdarsko dejavnost v Kočevju. Leta 
1991 je državno Kmetijsko-gozdarsko podjetje (KGP) propadlo. Takrat so se morali delavci 
odločiti, ali bodo zapustili podjetje ali pa se bodo sami preoblikovali v d. o. o.-je. Iz 
oddelka Agroservis je nastalo sedem manjših enot d. o. o.-jev z različnim poimenovanjem 
in z različnim opravljanjem dejavnosti. Te dejavnosti so zajemale tovorni program, 
traktorski program, kovaštvo, ključavničarstvo, strugarstvo, osebni program (osebna 
vozila) ter servis motornih žag in kosilnic. Tako se je leta 1991 takratni delavec Jože 
Tanko odločil ustanoviti lastni d. o. o., ki ga je poimenoval Agromarket in servis, d. o. o., 
ki se ukvarja s servisom motornih žag in kosilnic. 
 
Jože Tanko je ustanovitelj in direktor podjetja od leta 1991. Po izobrazbi je inženir 
strojništva. Njegove naloge so vodenje podjetja, nabava in prevzem materiala, šifriranje, 
kalkulacije in sortiranje materiala v skladišče ter prodaja izdelkov. Od leta 1991 je bil 
skupaj z njim zaposlen Andrej Petek, po poklicu avtomehanik, s IV. stopnjo izobrazbe, ki 
se je upokojil februarja 2013. V podjetju je od leta 1993 zaposlen tudi Jože Maričič, po 
poklicu avtomehanik, s IV. stopnjo izobrazbe. Njegove naloge so popravila in servis vseh 
naprav za delo doma na vrtu in v gozdu ter prodaja izdelkov. Te naloge ima tudi od leta 
2012 zaposleni Boštjan Tanko, po poklicu avtomehanik in strojni tehnik, s V. stopnjo 
izobrazbe. 
 
Omenjeni skrbijo za nenehen razvoj in širjenje. Leta 2012 so obnovili in povečali svoje 
prodajne prostore in delavnico. Sicer pa delujejo v najetih prostorih Gozdarstva Grča,          
  
 16      
 
d. d., s katerim imajo podpisano pogodbo o poslovnem sodelovanju. Pogodbe o 
sodelovanju imajo podpisane tudi s Komunalo Kočevje, Elektrom Kočevje in Hydrovodom 
Kočevje. S svojimi poslovnimi učinki nastopajo na konkurenčnem trgu z vsemi njegovimi 
zakonitostmi. Zajemajo območje jugovzhodne Slovenije, pa tudi Hrvaško do Delnic. 
Njihovi kupci so fizične osebe in podjetja, ki opravljajo gozdarsko dejavnost. Največji 
kupci podjetja so gozdarji s podjetja Gozdarstvo Grča, d. d. Več prometa imajo v 
pomladnih in poletnih mesecih, saj se takrat kmetijska in gozdarska mehanizacija največ 
uporabljata, v zimskem času pa ni veliko dela zaradi snega. 
4.2 DEJAVNOST 
Dejavnost družbe se opredeljuje v skladu s standardno klasifikacijo dejavnosti. Družba 
lahko opravlja gospodarske posle samo v okviru dejavnosti, ki so vpisane v register 
dejavnosti. Poleg tega sme družba opravljati tudi vse posle, ki niso neposredno povezani z 
registrirano dejavnostjo, so pa potrebni za njen obstoj in opravljanje dejavnosti. Pri 
sestavljanju družbene pogodbe je treba paziti, da navedemo vse dejavnosti, za katere se 
predvideva, da jih bo družba kdaj v prihodnosti opravljala (Mladi podjetnik, 2011). 
V grobem ločimo posebne dejavnosti, od katerih ima vsaka predpisane posebne pogoje za 
opravljanje, ki jih mora podjetnik izpolnjevati, obrtne dejavnosti, od katerih je za določene 
treba izpolnjevati posebne pogoje in pridobiti obrtno dovoljenje, za druge pa je potreben 
vpis v obrtni register (sklep o vpisu v obrtni register). Treba je plačevati tudi članarino 
obrtni zbornici, ki znaša od 20 evrov najprej na mesec (Mladi podjetnik, 2011). Storitvene 
gospodarske družbe so tiste, katerih pretežni predmet poslovanja je opravljanje storitev. 
Storitve kot poslovni učinki njihovega poslovnega procesa se razlikujejo od prvin, ki ga 
omogočajo. Opravljanje storitev pa je mnogokrat povezano tudi s proizvajanjem stvari ali 
z nakupovanjem in prodajanjem blaga, ker sicer storitve ne bi bile popolne (Turk, 2003, 
str. 32). 
 
Glavna dejavnost podjetja Agromarket in servis, d. o. o., je po standardni klasifikaciji 
dejavnosti G45.200 – Vzdrževanje in popravila motornih vozil. Podjetje je pooblaščeni 
zastopnik za prodajo motornih žag, vrtnih kosilnic in druge drobne kmetijske in gozdarske 
mehanizacije, pa tudi pooblaščeni trgovec in serviser blagovnih znamk Husqvarna in Stihl. 
Podjetje opravlja tako trgovske kot storitvene dejavnosti. Njegova cilja sta doseg poslovne 
uspešnosti in doseg zadovoljstva strank, ki so glavni odjemalci podjetja. Prizadevajo si, da 
z minimalnimi sredstvi dosegajo maksimalne učinke. Organizirani so kot trgovina in servis. 
V trgovini prodajajo vrtni in gozdarski program blagovnih znamk Stihl in Husqvarna ter 
rezervne dele in zaščitna sredstva za delo v gozdu in na vrtu. Prav tako popravljajo vse 
vrste motornih žag in vrtnih kosilnic drugih proizvajalcev, agregate in kosilnice BCS ter 
zimsko mehanizacijo (snežne freze). Sodelujejo na vsakoletnih predstavitvah dejavnosti, 
kot so Oglarske kope na Kočevskem. Podjetji Husqvarna in Stihl organizirata obvezne 
vsakoletne seminarje ter predstavitve novosti, ki se jih morajo udeležiti vsi zaposleni. 
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5 REZULTATI ANALIZ 
V tem poglavju so izmerjeni in predstavljeni rezultati analiz poslovanja za podjetje 
Agromarket in servis, d. o. o., za obravnavana obdobja. 
5.1 ANALIZA POSLOVNIH PROCESOV 
Današnja konkurenca in kriza silita podjetja, da postopke poslovnega procesa čim bolj 
poenotijo in standardizirajo. Ukvarjati se je treba s svojimi kupci, z razvojem in  
izboljšanjem svojih izdelkov ter z razvojem in širitvijo dejavnosti. 
5.1.1 ANALIZA ZAPOSLENIH 
Produktivnost dela se izračuna tako, da celotne prihodke delimo s povprečnim številom 
zaposlenih. V tabeli 2 je prikazana produktivnost dela v podjetju Agromarket in servis,          
d. o. o., v letih 2011, 2012 in 2013 ter v prvem polletju 2014. 
 
Tabela 2: Produktivnost dela v podjetju  
PODATKI V EUR 
LETO 
2011 2012 2013 Polletje 2014 
PRIHODKI 233.814 211.973 208.615 135.154 
ŠTEVILO 
ZAPOSLENIH 
4 4 3 3 
PRODUKTIVNOST 
DELA 
58.453 52.993,25 69.538,33 45.051,33 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011-polletje 2014) 
 
Produktivnost dela se je v letu 2012 glede na leto 2011 zmanjšala za 9,3 odstotka. V letu 
2013 se je produktivnost dela povečala za 31,22 odstotka glede na leto 2012. 
Produktivnost dela v prvem polletju 2014 se je glede na celo leto 2013 zmanjšala za 35,22 
odstotka, vendar moram poudariti, da ne upoštevam celega leta 2014, in pričakujem, da 
bo podjetje glede na poslovanje povečalo in preseglo rezultate produktivnosti iz leta 2013. 
Vsak zaposleni v letu 2012 je v povprečju ustvaril 52.993 EUR celotnih prihodkov, kar je 
manj kot v letu 2011, ko je zaposleni v povprečju ustvaril 58.453 EUR, in manj kot v letu 
2013, ko je zaposleni v povprečju ustvaril 69.538 EUR celotnih prihodkov. Vsak zaposleni 
je v prvem polletju 2014 ustvaril 45.051 EUR prihodkov, kar je nad pričakovanji, glede na 
to, da sem zajela le pol leta. 
 
Iz zgornje tabele je razvidno, da so se prihodki od leta 2011 do leta 2013 zmanjševali 
zaradi krize in razmer v Sloveniji. Posledično se je z manjšim obsegom dela zmanjševala 
tudi produktivnost dela. K spremembam v prvem polletju 2014 je pripomogel žled. 
Gozdarji, gasilci in drugi ljudje, ki so pomagali popravljati škodo v gozdu in ob cestah, so 
veliko kupovali nove motorne žage in rezervne dele ter druge artikle za potrebe dela v 
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gozdu, doma na vrtu in ob cestah. Iz tabele 2 je razvidno tudi to, da je vrednost 
produktivnosti dela v prvem polletju 2014 glede na število zaposlenih skoraj dosegla 
celotno vrednost produktivnosti dela zaposlenega v letih 2011, 2012 in 2013. Če jim bo 
šlo tako dobro še naprej, bo podjetje te vrednosti konec leta 2014 preseglo ali podvojilo. 
 
Dinamika zaposlenih je stalna, saj ima podjetje zaposlene tri ljudi; leta 2011 so imeli še 
vajenca, leta 2012 pa so bile zaposlene štiri osebe. Od februarja 2013 so ponovno 
zaposlene tri osebe, saj se je ena oseba upokojila. Vsi so zaposleni za nedoločen čas. 
Podjetje omogoča prakso dijakom, ki obiskujejo program strojništva. Opravljanje prakse 
je odvisno od obsega dela in števila poslanih prošenj, da lahko podjetje vse prosilce 
uskladi. Prakso pri njih opravljajo le dijaki, študentom je ne ponujajo. Plača je odvisna od 
delovnega mesta in obsega dela. Plačana sta tudi dopust in bolniška, zaposleni pa prav 
tako dobijo regres. V vseh dvaindvajsetih letih je bilo minimalno koriščenje bolniške 
odsotnosti. Dopust koristijo po štirinajst dni skupaj, drugo po potrebi. Nadure 
kompenzirajo v zimskem času, ko je malo dela. Delovni čas podjetja je vsak dan od šestih 
zjutraj do treh popoldan in v soboto od osmih zjutraj do dvanajstih dopoldan. Če je to 
potrebno, zaposleni opravljajo nadure, ki jih potem tudi kompenzirajo. 
5.1.2 ANALIZA PROIZVODNJE 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., se ne ukvarja s proizvodnjo izdelkov, temveč 
opravlja storitveno dejavnost. 
5.1.3 ANALIZA NABAVE 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., različno nabavlja material, ki ga potrebuje za 
opravljanje svoje dejavnosti. Za izdelke blagovne znamke Husqvarna poteka internetno 
naročanje, saj je material za Vzhodno Evropo skladiščen v centralnem skladišču v Linzu v 
Avstriji. Zastopnik za blagovno znamko Stihl je Unicommerce, d. o. o., iz Logatca. Material 
drugih blagovnih znamk, kot so Solo, Dolmar, Stiga in druge, se po potrebi nabavlja pri 
uvoznikih iz cele Slovenije.  
 
Podjetje naroča material po internetu s tedenskim naročilom in tedensko dobavo. V 
sezoni, ko se proda in porabi več materiala, pa je naročanje pogostejše ter odvisno od 
količine dela in popravil. Ves material se kupi prek dobavnic. 
 
V analizi sem primerjala prvih šest največjih dobaviteljev po vrednosti nabave. Največ 
dobavljenega materiala je podjetje nabavilo prek internetnega naročila v centralnem 
skladišču Husqvarne v Avstriji. Vrednost nabave za leto 2011 je znašala 64.135,55 EUR. 
Drugi največji dobavitelj v letu 2011 je podjetje Unicommerce, d. o. o., pri katerem je 
nabava znašala 53.199,42 EUR. Pri samostojnem podjetniku Darku Opari je podjetje 
nabavilo material v vrednosti 13.181,29 EUR, pri podjetju Rotar, d. o. o., v vrednosti 
11.931,28 EUR, pri podjetju Increa, d. o. o., v vrednosti 7.819,16 EUR in pri podjetju 
Agro, d. o. o., v vrednosti 5.851,07 EUR. 
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Slika 2: Promet po dobaviteljih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2011 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011) 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala prve tri največje dobavitelje. Za primerjavo, kako se je 
nabava povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo nabavo v centralnem skladišču v 
Avstriji. Celotna vrednost nabave je v letu 2011 znašala 64.135,55 EUR. Podjetje 
Agromarket in servis, d. o. o., je pri podjetju Unicommerce, d. o. o., nabavilo za 17,05 
odstotka manj in pri samostojnem podjetniku Darku Opari za 79,45 odstotka manj 
materiala kot v centralnem skladišču Husqvarne v Avstriji. 
 
Iz slike 3 je razvidno, da je največ dobavljenega materiala leta 2012 podjetje nabavilo 
prek internetnega naročila v centralnem skladišču Husqvarne v Avstriji. Vrednost nabave 
je znašala 56.180,93 EUR. Drugi največji dobavitelj v letu 2011 je bilo podjetje 
Unicommerce, d. o. o., pri katerem je nabava znašala 52.802,55 EUR. Pri podjetju Rotar, 
d. o. o., je vrednost nabave v letu 2012 znašala 11.674,30 EUR, pri samostojnem 
podjetniku Darku Opari 8.386,11 EUR, pri podjetju Increa, d. o. o., 6.477,58 EUR in pri 
podjetju Agro, d. o. o., 5.506,27 EUR.  
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje dobavitelje. Za primerjavo, kako se je 
nabava povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo nabavo v centralnem skladišču v 
Avstriji. Celotna vrednost nabave tega skladišča je v letu 2012 znašala 56.180,93 EUR. 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., je pri podjetju Unicommerce, d. o. o., nabavilo za 
6,01 odstotek manj in pri podjetju Rotar, d. o. o., za 79,22 odstotka manj materiala kot v 
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Slika 3: Promet po dobaviteljih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2012 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2012) 
 
Slika 4: Promet po dobaviteljih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2013 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2013) 
 
Največ dobavljenega materiala v letu 2013 je podjetje nabavilo prek internetnega naročila 
v centralnem skladišču Husqvarne v Avstriji. Vrednost nabave je znašala 64.957,25 EUR. 
Drugi največji dobavitelj v letu 2013 je podjetje Unicommerce, d. o. o., pri katerem je 
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nabava znašala 48.936,95 EUR. Pri podjetju Rotar, d. o. o., je vrednost nabave znašala 
7.913,07 EUR, pri samostojnem podjetniku Darku Opari 7.729,60 EUR, pri podjetju 
Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje 5.425,53 EUR, in pri podjetju Increa, d. o. o., 4.710,53 
EUR.  
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje dobavitelje. Za primerjavo, kako se je 
nabava povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo nabavo v centralnem skladišču v 
Avstriji. Celotna vrednost nabave tega skladišča je v letu 2013 znašala 64.957,25 EUR. 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., je pri podjetju Unicommerce, d. o. o., nabavilo za 
24,66 odstotka manj in pri podjetju Rotar, d. o. o., za 87,82 odstotka manj materiala kot 
v centralnem skladišču Husqvarne v Avstriji. 
 
Največ materiala je v prvi polovici leta 2014 podjetje nabavilo pri podjetju Unicommerce, 
d. o. o., pri katerem je nabava znašala 48.201,03 EUR. Na drugem mestu je centralno 
skladišče Husqvarne v Avstriji s 44.295,82 EUR. Pri podjetju Rotar, d. o. o., je vrednost 
nabave znašala 5.080,81 EUR, pri samostojnem podjetniku Darku Opari 3.561,39 EUR, pri 
podjetju Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje 3.348,00 EUR, in pri podjetju Increa, d. o. o., 
3.312,74 EUR.  
 




Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (polletje 2014) 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje dobavitelje. Za primerjavo, kako se je 
nabava povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo nabavo pri podjetju 
Unicommerce, d. o. o. Celotna vrednost nabave tega podjetja je v prvem polletju 2014 
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znašala 48.201,03 EUR. Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., je v centralnem skladišču 
Husqvarne v Avstriji nabavilo za 8,10 odstotka manj in pri podjetju Rotar, d. o. o., za 
89,46 odstotka manj materiala kot v podjetju Unicommerce, d. o. o. 
5.1.4 ANALIZA PRODAJE 
V analizi sem primerjala prvih šest največjih dobaviteljev po vrednosti nabave. Iz slike 6 je 
razvidno, da so največji kupec podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2011 fizične 
osebe, saj je celotna vrednost kupljenega materiala in opravljenih storitev znašala 
93.792,42 EUR. Drugi največji kupec je podjetje Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje s 
kupljenim materialom in storitvami v vrednosti 28.745,52 EUR, sledijo pa podjetje 
Snežnik, d. d., z 11.550,95 EUR, podjetje Recinko, d. o. o., Kočevje z 10.030,46 EUR, 
Osnovna šola v Ribnici s 7.376,32 EUR in na koncu samostojni podjetnik Ivan Grebenar s 
6.877,07 EUR. 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje kupce. Za primerjavo, kako se je nabava 
povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo obseg prodaje podjetja Agromarket in 
servis, d. o. o., v letu 2011 fizičnim osebam. Celotna vrednost prodaje fizičnim osebam je 
v letu 2011 znašala 93.792,42 EUR. Drugi največji kupec je Gozdarstvo Grča, d. d., 
Kočevje, ki mu je podjetje prodalo za 69,35 odstotka manj materiala in storitev kot 
fizičnim osebam skupaj. Podjetju Snežnik, d. d., je podjetje prodalo za 87,68 odstotka 
manj materiala in storitev kot fizičnim osebam. 
 
Slika 6: Promet po kupcih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2011 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011) 
 
Največji kupec podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2012 so fizične osebe, saj je 
celotna vrednost kupljenega materiala in storitev znašala 61.735,66 EUR. Drugi največji 
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kupec je podjetje Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje s kupljenim materialom in storitvami v 
vrednosti 27.795,60 EUR, sledijo pa samostojni podjetnik Ivan Grebenar z 8.000,29 EUR, 
podjetje Recinko, d. o. o., Kočevje s 7.835,01 EUR, podjetje Snežnik, d. d., s 6.783,74 
EUR in na koncu podjetje Gozdar Commerce, d. o. o., Grčari s 6.402,30 EUR. 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje kupce. Za primerjavo, kako se je nabava 
povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo obseg prodaje podjetja Agromarket in 
servis, d. o. o., v letu 2012 fizičnim osebam. Celotna vrednost prodaje fizičnim osebam je 
v letu 2012 znašala 61.735,66 EUR. Drugi največji kupec je bilo Gozdarstvo Grča, d. d., 
Kočevje, ki mu je podjetje prodalo za 54,98 odstotka manj materiala in storitev kot 
fizičnim osebam skupaj. Samostojnemu podjetniku Ivanu Grebenarju je podjetje prodalo 
za 87,04 odstotka manj materiala in storitev kot fizičnim osebam.  
 
Slika 7: Promet po kupcih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2012 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2012) 
 
Največji kupec podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2013 so fizične osebe, saj je 
celotna vrednost kupljenega materiala in storitev znašala 62.418,27 EUR. Drugi največji 
kupec je podjetje Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje s kupljenim materialom in storitvami v 
vrednosti 27.753,38 EUR, sledijo pa podjetje Recinko, d. o. o., Kočevje s 7.542,12 EUR, 
samostojni podjetnik Ivan Kerneža s 7.132,70 EUR, podjetje Snežnik, d. d., s 6.636,34 
EUR in na koncu še fizična oseba Jernej Brelih Zemljič s 3.692,99 EUR. Podjetje ga ne 
uvršča med druge fizične osebe, saj je želel, da se ga vodi ločeno. 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje kupce. Za primerjavo, kako se je nabava 
povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo obseg prodaje podjetja Agromarket in 
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servis, d. o. o., v letu 2013 fizičnim osebam. Celotna vrednost prodaje fizičnim osebam je 
v letu 2013 znašala 62.418,27 EUR. Drugi največji kupec je bilo Gozdarstvo Grča, d. d., 
Kočevje, ki mu je podjetje prodalo za 55,54 odstotka manj materiala in storitev kot 
fizičnim osebam skupaj. Podjetju Recinko, d. d., Kočevje je podjetje prodalo za 87,92 
odstotka manj materiala in storitev kot fizičnim osebam.  
 
Slika 8: Promet po kupcih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v letu 2013 
 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2013) 
 
Največji kupec podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v prvem polletju 2014 so fizične 
osebe, ki pa na sliki 9 niso prikazane.  
 
Celotna vrednost kupljenega materiala in storitev znaša 39.874,43 EUR. Drugi največji 
kupec je podjetje Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje s kupljenim materialom in storitvami v 
vrednosti 14.720,31 EUR, sledijo pa podjetje Snežnik, d. d., s 4.960,53 EUR, podjetje 
Recinko, d. d., Kočevje s 4.297,78 EUR, Komunala Kočevje s 3.854,28 EUR in na koncu še 
samostojni podjetnik Ivan Kerneža s 3.196,65 EUR. 
 
V nadaljnji analizi sem primerjala tri največje kupce. Za primerjavo, kako se je nabava 
povečevala ali zmanjševala, sem vzela za osnovo obseg prodaje podjetja Agromarket in 
servis, d. o. o., v prvem polletju 2014 fizičnim osebam. Celotna vrednost prodaje fizičnim 
osebam je v prvem polletju 2014 znašala 39.874,43 EUR. Drugi največji kupec je 
Gozdarstvo Grča, d. d., Kočevje, ki mu je podjetje prodalo za 63,08 odstotka manj 
materiala in storitev kot fizičnim osebam skupaj. Podjetju Snežnik, d. d., je podjetje 
prodalo za 87,56 odstotka manj materiala in storitev kot fizičnim osebam.  
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Slika 9: Promet po kupcih podjetja Agromarket in servis, d. o. o., v prvem polletju 2014 
 
Vir: Interno gradivo podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (polletje 2014) 
 
5.1.5 ANALIZA FINANCIRANJA 
5.1.5.1 Sredstva 
Pri finančni analizi sem analizirala obseg in strukturo sredstev ter obseg in strukturo 
obveznosti do virov sredstev podjetja Agromarket in servis, d. o. o. V tabelah sem 
upoštevala le tiste vrednosti, ki jih ima podjetje. Vrednosti, kjer je bila vsota nič, nisem 
upoštevala. Najprej sem izračunala strukturo sredstev za leto 2011. Struktura sredstev je 
100 odstotkov. Struktura je izračunana tako, da sem postavke A., B. in C. delila z osnovo 
(skupaj vsa sredstva) in pomnožila s sto. Postavke II., IV. in V. sem delila z osnovo 
kratkoročna sredstva in pomnožila s sto. Tako sem dobila izračun, koliko odstotkov 
predstavlja vsaka postavka vseh sredstev v podjetju. To sem naredila tudi za vsa 
naslednja leta.  
 
Za boljšo primerjavo sem izračunala tudi indekse sredstev v odstotkih. Indeks za leto 
2012 sem dobila tako, da sem obseg celotnih sredstev iz leta 2012 delila z obsegom 
celotnih sredstev iz leta 2011 in pomnožila s sto. Tako sem izračunala tudi indeksa za leto 
2013 in prvo polletje 2014. Za prvo polletje 2014 sem vzela za osnovo celo leto 2013, saj 
je imelo podjetje v prvi polovici leta 2014 boljši zaslužek zaradi večjega obsega dela in 
količine prodanih izdelkov kot v letu 2013, na kar je vplival žled. 
 
Iz tabele 3 je razvidno, da so se sredstva podjetja vsako leto povečevala. V letu 2012 so 
se sredstva podjetja glede na leto 2011 povečala za 13,51 odstotka, v letu 2013 pa glede 
na leto 2012 za 20,46 odstotka. Že v prvem polletju 2014 so se sredstva glede na leto 
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2013 povečala za 39,39 odstotka, kar je največje povečanje sredstev v obravnavanih 
obdobjih.  
 
Tabela 3: Obseg (v EUR) in struktura (v %) sredstev podjetja  
 
2011 2012 2013 
POLLETJE 
2014 
 v EUR % v EUR v % v EUR v % v EUR v % 
SREDSTVA 49.323 100 55.988 100 67.442 100 94.008 100 
A. DOLG. 
SREDSTVA 
4.858 9,85 4.078 7,3 3.354 4,97 3.354 3,57 
B. KRATK. 
SREDSTVA 
43.983 89,17 51.910 92,7 64.088 95,03 90.586 96,4 
II. Zaloge 29.583 59,97 33.057 59,04 41.752 61,91 51.377 54,6 
IV. Kratk. 
posl. terjatve 
10.667 21,63 18.257 32,6 19.303 28,62 29.482 31,3 
V. Denarna 
sredstva 
3.733 7,57 596 1,06 3.033 4,50 9.727 10,3 
C. KRATK.  
AKT. ČAS. 
RAZMEJITVE 
482 0,98 0 0 0 0 68 0,2 
 
Vir: Bilance stanja podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
V letu 2011 so zaloge podjetja predstavljale 59,97 odstotka v strukturi sredstev podjetja, 
kar je za 0,93 odstotne točke več kot v letu 2012. V letu 2013 se je delež zalog v strukturi 
sredstev povečal za 1,94 odstotne točke v primerjavi z letom 2011 in za 2,87 odstotne 
točke v primerjavi z letom 2012. V prvem polletju 2014 se je delež zalog v strukturi 
sredstev znova zmanjšal za 7,31 odstotne točke glede na leto 2013. 
 
Kratkoročne terjatve so v strukturi sredstev podjetja za leto 2012 znašale 32,6 odstotka, 
kar je za 10,97 odstotne točke več kot v letu 2011, za 3,98 odstotne točke več kot v letu 
2013 in za 1,3 odstotne točke več kot v prvem polletju 2014. Delež denarnih sredstev je v 
letu 2011 predstavljal 7,57 odstotka v strukturi sredstev v podjetju, kar je za 6,51 
odstotne točke več kot v letu 2012 in za 3,07 odstotne točke več kot v letu 2013, vendar 
za 2,73 odstotne točke manj kot v prvem polletju 2014. 
 
Ugotovila sem, da so se dolgoročna sredstva v obravnavanih obdobjih zmanjševala, 
kratkoročna sredstva pa povečevala, prav tako pa zaloge in kratkoročne poslovne terjatve. 
5.1.5.2 Obveznosti do virov sredstev  
V tabeli 4 sem prikazala, kako so se spreminjale obveznosti do virov sredstev podjetja 
Agromarket in servis, d. o. o., v letih 2011, 2012 in 2013 ter v prvem polletju 2014.  
 
  
 27      
 
Tabela 4: Obseg (v EUR) in struktura (v %) obveznosti do virov sredstev podjetja  
 2011 2012 2013 POLLETJE 
2014 




49.323 100 55.988 100 67.442 100 94.008 100 
A. Kapital 29.991 60,8 28.086 50,2 38.284 56,7 47.147 50,1 
I. Vpoklicani 
kapital 




6.674 13,5 6.674 11,9 6.674 9,9 6.674 7,1 
III. Rezerve 
iz dobička 
















8.192 16,6 0 0 0 0 0 0 
Č. Kratk. 
obveznosti 




7.538 15,3 14.541 25,9 15.541 23,0 12.941 13,8 
III. Kratk. 
posl. obvez. 
11.794 23,9 13.361 23,9 13.617 20,3 33.920 36,1 
 
Vir: Bilance stanja podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
Izračunala sem tudi indekse glede na posamezno leto. Vidimo, da so se obveznosti do 
virov sredstev podjetja v letu 2012 povečale za 13,5 odstotka, v letu 2013 v primerjavi z 
letom 2012 za 20,5 odstotkov, v prvem polletju 2014 pa je bilo povečanje obveznosti do 
virov sredstev za 39,4 odstotka večje od prejšnjega leta. Delež kapitala se jim je leta 2012 
glede na leto 2011 zmanjšal za 6,3 odstotka, v letu 2013 se jim je glede na leto 2011 
  
 28      
 
povečal za 27,6 odstotka, glede na leto 2012 pa za 36,3 odstotka. V prvem polletju 2014 
se je kapital povečal za 23,1 odstotka glede na leto 2013. Podjetje je leta 2011 poslovalo 
z izgubo v vrednosti 8.192 EUR, v letu 2012 ni imelo ne dobička ne izgube, v letu 2013 pa 
je poslovalo z dobičkom v višini 770 EUR. V prvem polletju 2014 se je podjetju dobiček 
dvignil kar na 8.862 EUR. Tolikšno povečanje vrednosti dobička je posledica žleda, zaradi 
česa je bilo povečano tudi poslovanje podjetja. Povečevale so se tudi kratkoročne 
obveznosti (finančne in poslovne), in sicer v letu 2012 glede na leto 2011 za 44,3 
odstotka, v letu 2013 glede na leto 2012 za 4,5 odstotka, v prvem polletju 2014 glede na 
leto 2013 pa kar za 60,7 odstotka. 
 
 V letu 2011 je kapital podjetja predstavljal 60,8 odstotka v strukturi obveznosti do virov 
sredstev podjetja, kar je za 10,6 odstotne točke več kot v letu 2012, za 4,1 odstotne 
točke več kot v letu 2013 in prav tako za 10,7 odstotne točke več kot v prvem polletju 
2014. V letu 2012 je delež kratkoročnih obveznosti podjetja v strukturi obveznosti do virov 
sredstev znašal 49,8 odstotka, kar je za 10,6 odstotne točke več kot v letu 2011, ko je 
delež kratkoročnih obveznosti v strukturi obveznosti do virov sredstev znašal 39,2 
odstotka. V letu 2013 je delež kratkoročnih obveznosti znašal 43,3 odstotka, kar je za 6,5 
odstotne točke manj kot v letu 2012, za 4,1 odstotne točke več kot v letu 2011 in za 6,6 
odstotne točke manj kot v prvem polletju 2014.  
5.2 ANALIZA POSLOVNEGA USPEHA 
V analizi poslovnega uspeha sem analizirala poslovne prihodke, poslovne odhodke in 
poslovni izid podjetja Agromarket in servis, d. o. o. 
5.2.1 ANALIZA POSLOVNIH PRIHODKOV 
V tabeli 5 sem prikazala obseg in strukturo prihodkov podjetja. 
 
Tabela 5: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prihodkov podjetja  
 2011 2012 2013 POLLETJE 
2014 
 v EUR v % v EUR v % v EUR v % v EUR v % 
Poslovni 
prihodki 
233.814 98,3 211.973 99,9 208.615 100 135.154 100 
Finančni 
prihodki 
11 0,02 4 0,05 0 0 0 0 
Izredni 
prihodki 
4.003 1,68 2 0,05 0 0 0 0 
SKUPAJ 237.828 100 211.979 100 208.615 100 135.154 100 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
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Izračunala sem indekse skupnih in posameznih prihodkov glede na posamezno leto. 
Osnova za primerjavo je bilo leto 2011. Indeks za leto 2012 sem izračunala tako, da sem 
obseg celotnih prihodkov iz leta 2012 delila z obsegom celotnih prihodkov iz leta 2011. Iz 
tega je razvidno, kako so se prihodki povečevali ali zmanjševali. Indeks celotnih prihodkov 
za leto 2012 znaša 89,1. Indeks celotnih prihodkov za leto 2013 glede na leto 2012 znaša 
98,4. Indeks za prvo polletje 2014 pa znaša 64,8. Vse nadaljnje indekse sem računala 
enako kot indekse celotnih prihodkov in seveda po njihovih vrstah. Vse ugotovitve so 
podane v nadaljevanju.  
 
Iz tabele 5 je razvidno, da so se celotni prihodki v letu 2012 glede na leto 2011 zmanjšali 
za 10,9 odstotka, v letu 2013 glede na leto 2012 za 1,6 odstotka, v prvem polletju 2014 
pa za 12,3 odstotka. Kot je razvidno iz tabele, so celotni prihodki v prvem polletju 2014 za 
35,2 odstotka manjši kot leta 2013. Če pa bi analizirali celo leto 2014, bi lahko pričakovali 
večje prihodke kot v letu 2013. To nakazuje, da podjetje v letu 2014 uspešno posluje.  
 
Največjo vlogo v primerjalnem obdobju so imeli poslovni prihodki, izredni in finančni 
prihodki pa so zanemarljivi, saj podjetje ni imelo finančnih in drugih naložb. V letu 2011 je 
imelo podjetje izredne prihodke, ki so predstavljali 1,68 odstotka celotnih izrednih 
prihodkov oziroma 4003 EUR. Od tega znaša 4000 evrov subvencija, ki so jo dobili za na 
novo zaposlenega delavca. 
 
Skozi analizo poslovnih prihodkov sem ugotovila, da na delovanje podjetja finančni in 
izredni prihodki nimajo velikega vpliva, saj so poslovni prihodki podjetja v povprečju 
predstavljali kar 99,9 odstotka vseh prihodkov podjetja, to pa so prihodki od prodaje in 
opravljenih storitev. 
5.2.2 ANALIZA POSLOVNIH ODHODKOV 
V tabeli 6 sta prikazana obseg in struktura odhodkov podjetja. 
 
Tabela 6: Obseg (v EUR) in struktura (v %) odhodkov podjetja  
 2011 2012 2013 POLLETJE 2014 
 v EUR v % v EUR v % v EUR v % v EUR v % 
Poslovni 
odhodki 
245.951 99,9 213.707 99,9 197.288 99,8 126.291 99,9 
Finančni 
odhodki 
69 0,1 173 0,08 229 0,2 0 0 
Izredni 
odhodki 
0 0 2 0,02 0 0 1 0,1 
SKUPAJ 246.020 100 213.882 100 197.517 100 126.292 100 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
Izračunala sem indekse skupnih in posameznih odhodkov glede na posamezno leto. 
Osnova za primerjavo je bilo leto 2011, ki predstavlja osnovo 100. Indeks za leto 2012 
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sem izračunala tako, da sem obseg celotnih odhodkov iz leta 2012 delila z obsegom 
celotnih odhodkov iz leta 2011. Iz tega je razvidno, kako so se odhodki povečevali ali 
zmanjševali. Indeks celotnih odhodkov za leto 2012 je znašal 86,9. Indeks celotnih 
odhodkov je za leto 2013 glede na leto 2012 znašal 92,3. Indeks celotnih odhodkov za 
prvo polletje 2014 glede na leto 2013 znaša 63,9. Vse nadaljnje indekse sem računala 
enako kot indekse celotnih odhodkov in seveda po njihovih posameznih vrstah.  
 
Iz tabele 6 je razvidno, da so se celotni poslovni odhodki v letu 2012 glede na leto 2011 
zmanjšali za 13,1 odstotka. V letu 2013 so se glede na leto 2012 poslovni odhodki 
zmanjšali za 7,7 odstotka, glede na leto 2011 pa so se poslovni odhodki v letu 2013 
zmanjšali za 19,8 odstotka. Poslovni odhodki so le v prvem polletju 2014 za 35,9 odstotka 
manjši kot leta 2013 in za 48,7 odstotka manjši kot leta 2011. 
 
Skozi analizo poslovnih odhodkov sem ugotovila, da na delovanje podjetja finančni in 
izredni odhodki niso imeli velikega vpliva, saj so poslovni odhodki podjetja v povprečju 
predstavljali kar 99,9 odstotka vseh odhodkov podjetja. Finančni odhodki so zanemarljivi, 
saj so to odhodki za financiranje in naložbe ter ustvarjanje poslovnih učinkov in hkrati za 
ustvarjanje finančnih prihodkov, ki pa jih ni bilo. 
 
Izredni odhodki so prav tako zanemarljivi, saj ne prikazujejo niti odstotka celotnih 
odhodkov. Izrednih odhodkov podjetje ni imelo oziroma so minimalni, ker podjetje ni 
imelo odhodkov iz amortizacije naložbenih nepremičnin, kazni, odškodnin. 
5.2.3 ANALIZA POSLOVNEGA IZIDA 
Celotne prihodke sem dobila tako, da sem seštela poslovne, finančne in druge prihodke. 
Celotne odhodke sem dobila tako, da sem seštela poslovne, finančne in druge odhodke. 
 
Izračunala sem indekse čistega dobička za leto 2012 glede na leto 2011, za leto 2013 
glede na leto 2012 in za polletje 2014 glede na leto 2013. Indeks čistega dobička sem za 
leto 2012 glede na leto 2011 izračunala tako, da sem čisti dobiček leta 2012 delila z 
osnovo (čistim dobičkom) iz leta 2011 in pomnožila s sto. Tako sem izračunala tudi druga 
dva indeksa za leto 2013 in prvo polletje 2014. 
 
Analiza dobička poslovanja podjetja je pokazala, da je podjetje v letu 2011 in letu 2012 
poslovalo z izgubo, v letu 2013 in prvem polletju 2014 pa z dobičkom. V letu 2012 se je 
izguba iz poslovanja glede na leto 2011 zmanjšala za 76,78 odstotka, v letu 2013 pa je 
podjetje začelo poslovati z dobičkom, saj je izgubo iz poslovanja zmanjšalo in povečalo 
dobiček iz poslovanja na 11.327 EUR. V prvem polletju 2014 so poslovali s 86,9 odstotka 
manjšim dobičkom kot leto prej, kar je zelo uspešno glede na obravnavanega pol leta.  
 
Podjetje je v vseh obravnavanih obdobjih razen v prvem polletju 2014 imelo minimalno 
izgubo iz financiranja. Podjetje v letih 2012 in 2013 ni imelo izrednega dobička, v letu 
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2011 pa je izredni dobiček, torej subvencija za zaposlenega, predstavljal 48,8 odstotka 
celotnega dobička.  
 
Tabela 7: Obseg (v EUR) in struktura (v %) dobička/izgube 
 2011 2012 2013 POLLETJE 2014 
 v EUR v % v EUR v % v EUR v % v EUR v % 
Poslovni 
prihodki 
233.814 98,31 211.973 99,98 208.615 100 135.154 100 
Finančni 
prihodki 
11 0,01 4 0,01 0 0 0 0 
Izredni 
prihodki 
4.003 1,68 2 0,01 0 0 0 0 
Celotni 
prihodki 
237.828 100 211.979 100 208.615 100 135.154 100 
Poslovni 
odhodki 
245.951 99,98 213.707 99,92 197.288 99,8 126.291 99,9 
Finančni 
odhodki 
69 0,02 173 0,07 229 0,2 0 0 
Izredni 
odhodki 
0 0 2 0,01 0 0 1 0,1 
Celotni 
odhodki 
















-8.192 100 -1.903 100 11.098 100 8.862 100 
Davek iz 
dobička 




-8.192  -1.903  10.199  8.862  
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
5.3 ANALIZA USPEŠNOSTI POSLOVANJA 
Uspešnost poslovanja podjetja Agromarket in servis, d. o. o., sem analizirala s kazalnikom 
donosnosti ali rentabilnosti, kazalnikom gospodarnosti ali ekonomičnosti, kazalnikom 
proizvodnosti ali produktivnosti in kazalnikom plačilne sposobnosti ali solventnosti. 
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5.3.1 KAZALNIK RENTABILNOSTI  
Izračunala sem dva koeficienta donosnosti. Prvi koeficient se imenuje rentabilnost 
kapitala, ki ga izračunamo tako, da dobiček delimo s povprečnim stanjem kapitala. Iz tega 
ugotovimo, koliko denarnih enot smo ustvarili iz ene denarne enote kapitala. Drugi 
koeficient se imenuje rentabilnost sredstev, ki jo izračunamo tako, da dobiček delimo s 
povprečnim stanjem sredstev podjetja.  
 
Tabela 8: Rentabilnost poslovanja podjetja od leta 2011 do prvega polletja 2014 
 2011 2012 2013 Polletje 2014 
Celotni prihodki 237.828 211.979 208.615 135.154 
Celotni odhodki 246.020 213.882 197.517 126.291 
(1) Čisti dobiček/ 
izguba 
-8.192 -1.903 10.199 8.862 
(2) Povprečni kapital 
10.044 11.616 9.259 11.667 
(3)Povprečna 
sredstva 
24.420 27.994 33.721 46.970 
Rentabilnost 
kapitala (=1/2) 
-0,8156 -0,1638 1,1015 0,7596 
Rentabilnost 
sredstev (=1/3) 








100 20,24 445,36 62,40 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
V tabeli 8 je prikazana rentabilnost poslovanja podjetja od leta 2011 do prvega polletja 
2014. Rentabilnost kapitala sem izračunala tako, da sem čisti dobiček delila s povprečnim 
kapitalom. Povprečni kapital sem izračunala tako, da sem seštela zneske posameznih 
sestavin kapitala (vpoklicani kapital, kapitalske rezerve, preneseni čisti dobiček in izguba) 
in skupni znesek delila s številom vzetih postavk. 
 
Indekse rentabilnosti sredstev sem izračunala tako, da sem rentabilnost sredstev 
proučevanega leta delila z vrednostjo rentabilnosti sredstev predhodnega leta. Vse 
rezultate sem pomnožila s sto. Tako sem ugotovila, da je podjetje iz vloženih sto enot 
sredstev izgubilo izračunano določeno število enot. Indeks leta 2012 glede na leto 2011 
znaša 20,24. Ugotovila sem, da je podjetje od vloženih 100 enot sredstev ustvarilo 20,24 
denarnih enot, 79,76 denarnih enot pa izgubilo. Indeks rentabilnosti sredstev prvega 
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polletja 2014 glede na leto 2013 znaša 62,40. Rentabilnost sredstev je v polletju 2014 za 
37,60 odstotka manjša kot leta 2013, ob upoštevanju, da sem v analizo zajela le pol leta 
2014.  
 
Izračunala sem indekse rentabilnosti kapitala. To sem naredila tako, da sem rentabilnost 
kapitala proučevanega leta delila z vrednostjo rentabilnosti kapitala predhodnega leta. Vse 
rezultate sem pomnožila s sto. Iz tabele je razvidno, da je bila vrednost rentabilnosti 
kapitala v letih 2011 in 2012 negativna ter je podjetje poslovalo manj donosno in z 
izgubo. Izkazalo se je, da je bila donosnost najvišja leta 2013, tako z vidika kapitala kot 
sredstev. Vrednost indeksa produktivnosti kapitala je za prvo polletje 2014 glede na leto 
2013 68,96. V prvem polletju 2014 je bila rentabilnost kapitala za 31,04 odstotka manjša 
kot celotno predhodno leto, kar ocenjujem kot sprejemljivo, glede na to, da nisem zajela 
celega leta. 
 
Iz zapisanega je razvidno, da je podjetje Agromarket in servis, d. o. o., z vidika 
rentabilnosti v letih 2011 in 2012 poslovalo z izgubo, v letu 2013 pa se je rentabilnost 
povečala in dosegla pozitivno vrednost ter je poslovalo uspešno. Kazalca rentabilnosti 
kapitala in sredstev sta v prvem polletju 2014 znašala 0,76 in 0,19, kar pomeni, da 
podjetje posluje donosno, točne ocene pa ne moremo podati, ker bi morali imeti vrednosti 
za celo leto. 
5.3.2 KAZALNIK EKONOMIČNOSTI  
V tabeli 9 je prikazana ekonomičnost poslovanja podjetja od leta 2011 do prvega polletja 
2014. 
 
Tabela 9: Ekonomičnost poslovanja podjetja od leta 2011 do prvega polletja 2014 
 2011 2012 2013 Polletje 2014 
Celotni prihodki 237.828 211.979 208.615 135.154 
Celotni odhodki 246.020 213.882 197.517 126.291 
Prihodki od 
poslovanja 
233.814 211.973 208.615 135.154 
Odhodki iz 
poslovanja 
245.951 213.707 197.288 126.291 
Ekonomičnost 
poslovanja I 
0,97 0,99 1,06 1,07 
Ekonomičnost 
poslovanja II 
0,95 0,99 1,06 1,07 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
Če je koeficient ekonomičnosti večji od ena, potem je poslovanje podjetja ekonomično, če 
je koeficient manjši od ena, pa je poslovanje podjetja neekonomično. Koeficient 
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ekonomičnosti sem izračunala tako, da sem prihodke proučevanega obdobja delila z 
odhodki proučevanega obdobja.  
 
Prvi kazalec ekonomičnosti poslovanja podjetja je bil izračunan tako, da sem celotne 
prihodke delila s celotnimi odhodki podjetja. Drugi kazalec je bil izračunan tako, da sem 
prihodke iz poslovanja delila z odhodki iz poslovanja. 
 
Prvi kazalec ekonomičnosti nam pove, da se je v letu 2013 na 100 enot odhodkov 
realiziralo 106 enot, kar je za 7,7 odstotka več kot v letu 2012 in za 11,6 odstotka več kot 
v letu 2011. Kazalca ekonomičnosti sta v vsakem letu povečevala svojo vrednost. Kazalca 
sta bila v letu 2011 in v letu 2012 manjša od ena, kar pomeni, da podjetje ni poslovalo 
ekonomično. V letu 2013 in prvem polletju 2014 sta bila kazalca ekonomičnosti večja od 
ena, kar pomeni, da je podjetje Agromarket in servis, d. o. o., poslovalo ekonomično. Iz 
tabele je razvidno, da je podjetje vsako leto poslovalo bolj ekonomično. 
5.3.3 KAZALNIK PRODUKTIVNOSTI 
Produktivnost dela za podjetje Agromarket in servis, d. o. o., sem izračunala tako, da sem 
upoštevala celotne prihodke, prihodke iz poslovanja in povprečno število zaposlenih v 
obravnavanih obdobjih. 
 
Tabela 10: Produktivnost dela podjetja od leta 2011 do prvega polletja 2014 
 2011 2012 2013 Polletje 2014 
Celotni prihodki 237.828 211.979 208.615 135.154 
Prihodki iz 
poslovanja 
233.814 211.973 208.615 135.154 
Povprečno število 
zaposlenih 
4 4 3 3 
Produktivnost 
dela I 
59.457 52.995 69.538 45.051 
Produktivnost 
dela II 
58.453 52.993 69.538 45.051 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
 
Prvi kazalec produktivnosti dela sem izračunala kot razmerje med celotnimi prihodki in 
povprečnim številom zaposlenih. Drugi kazalec produktivnosti dela sem izračunala kot 
razmerje med prihodki iz poslovanja in povprečnim številom zaposlenih. Izračunala sem 
tudi indekse produktivnosti za leto 2012, za leto 2013 in za prvo polletje 2014. Osnova za 
izračun indeksov produktivnosti dela je bil produktivnost leta 2011. Indeks produktivnosti 
dela sem za leto 2012 glede na leto 2011 izračunala tako, da sem produktivnost dela iz 
leta 2012 delila s produktivnostjo dela iz leta 2011 in pomnožila s sto.  
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Indeks produktivnosti dela I za leto 2012 znaša 89,13. Indeks produktivnosti dela I za leto 
2013 znaša 131,22. Indeks produktivnosti dela I za prvo polletje 2014 pa znaša 64,78. 
 
Pri produktivnosti dela II ni bistvenih sprememb vrednosti glede na produktivnost dela I. 
Nekaj odstopanj je opaziti le v letu 2011, ko je produktivnost dela II, ki zajema prihodke 
iz poslovanja, manjša za 1.004 EUR. 
 
V tabeli vidimo nihanja produktivnosti med obravnavanimi obdobji. Največja produktivnost 
je bila v letu 2013, vendar je že v prvem polletju 2014 dosegla vrednost 45,051 EUR 
prihodkov na zaposlenega, tako da pričakujem povečanje in posledično preseganje 
vrednosti produktivnosti iz leta 2013. 
5.3.4 KAZALNIK PLAČILNE SPOSOBNOSTI 
Koeficient splošne plačilne sposobnosti sem izračunala tako, da sem celotna kratkoročna 
sredstva delila s celotnimi kratkoročnimi obveznostmi. Nato sem izračunala še koeficient 
tekoče plačilne sposobnosti, kjer sem upoštevala celotna kratkoročna sredstva, zmanjšana 
za zaloge, in jih delila s celotnimi kratkoročnimi obveznostmi. Na koncu sem izračunala še 
koeficient trenutne plačilne sposobnosti, kjer sem seštela denarna sredstva in kratkoročne 
finančne naložbe ter jih delila s celotnimi kratkoročnimi obveznostmi. V tabeli 11 so 
prikazane tri različne plačilne sposobnosti. Indekse sem izračunala tako, da sem vrednost 
obravnavanega leta delila z osnovo (vrednost postavke predhodnega leta) in pomnožila s 
sto. 
 
Tabela 11: Plačilna sposobnost podjetja od leta 2011 do prvega polletja 2014 
 2011 2012 2013 Polletje 
2014 
1. Kratkoročna sredstva 43.983 51.910 64.088 90.586 
2. Kratkoročne obveznosti 19.332 27.902 29.158 46.861 
3. Zaloge 29.583 33.057 41.752 51.377 
4. Denarna sredstva 3.733 596 3.033 9.727 
5. Kratkoročne fin. 
naložbe 
0 0 0 0 
6. Splošna plačilna 
sposobnost (=1/2) 
2,275 1,860 2,198 1,933 
7. Tekoča plačilna 
sposobnost (=(1-3)/2) 
0,745 0,676 0,766 0,837 
8. Trenutna plač. 
sposobnost (=(4+5)/2) 
0,193 0,021 0,104 0,207 
 
Vir: Poslovni izidi podjetja Agromarket in servis, d. o. o. (2011–polletje 2014) 
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Indeks kratkoročnih sredstev za leto 2012 je enak 118,02, indeks kratkoročnih obveznosti 
je enak 144,33, indeks zalog je enak 111,74, indeks denarnih sredstev je enak 15,97, 
indeks splošne plačilne sposobnosti je enak 81,76, indeks tekoče plačilne sposobnosti je 
enak 90,74 in indeks trenutne plačilne sposobnosti je enak 10,88.  
 
V letu 2012 so se kratkoročna sredstva povečala za 18,02 odstotka glede na obseg 
kratkoročnih sredstev iz leta 2011. Kratkoročna sredstva so se v letu 2013 povečala za 
23,46 odstotka glede na obseg kratkoročnih sredstev iz leta 2012. V prvem polletju 2014 
so se glede na leto 2013 povečala za 41,3 odstotka. Prav tako so se vsako leto 
proučevanega obdobja kratkoročne obveznosti povečevale. V letu 2012 so se povečale za 
44,33 odstotka glede na leto 2011, v letu 2013 za 4,5 odstotka glede na leto 2012, v 
prvem polletju 2014 pa za 60,7 odstotka. Denarna sredstva so se v letu 2012 zmanjšala 
za 84,03 odstotka glede na leto 2011. V letu 2013 so se denarna sredstva glede na leto 
2012 povečala za 408,89 odstotka, v prvem polletju 2014 pa za 320,7 odstotka glede na 
prejšnje obravnavano obdobje. Zaloge so se vsako leto povečale, največ zalog pa je imelo 
podjetje poleti 2014. V letu 2012 so se zaloge povečale za 11,74 odstotka glede na leto 
2011, v letu 2013 za 26,30 odstotka, v prvem polletju 2014 pa za 23,05 odstotka glede na 
leto 2013. V prvem polletju 2014 so bila kratkoročna sredstva, kratkoročne obveznosti in 
zaloge ter denarna sredstva največja glede na obravnavana obdobja analize podjetja. 
 
Če pogledamo kazalec splošne plačilne sposobnosti, lahko vidimo, da je podjetje v letih 
2011 in 2013 preseglo vrednost dve, kar je optimalna vrednost tega kazalca. Če 
pogledamo kazalec tekoče plačilne sposobnosti, vidimo, da podjetje v vseh treh letih ni 
doseglo optimalne vrednosti, ki naj bi bila vsaj 1. Če pogledamo kazalec trenutne plačilne 
sposobnosti, podjetje optimalne vrednosti, ki naj bi bila 0,5, ni doseglo. V letih 2011, 2013 
in v prvem polletju 2014 je podjetje doseglo minimalno vrednost, ki naj bi bila vsaj 0,1. 
Težava teh nihanj je v gospodarski krizi in zaradi nje v zmanjšanem obsegu dela in 
prodaje izdelkov za vrtni in gozdni program. Če povzamemo vse te podatke, ugotovimo, 
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6 ZAKLJUČEK 
V analizi poslovanja podjetja sem primerjala podatke, ugotavljala odmike med njimi ter 
vzroke in posledice teh odmikov. Preden pa sem lahko primerjala podatke, sem jih morala 
zbrati in urediti. Bilance stanja in izkaze poslovnega uspeha za leta 2011, 2012 in 2013 
sem pridobila v računovodskem servisu, ki ureja računovodstvo za podjetje Agromarket in 
servis, d. o. o. Bilanco stanja in izkaz poslovnega izida za prvo polletje 2014 pa sem 
izdelala sama s pomočjo mentorice, računovodkinje tega računovodskega servisa, v 
katerem sem tudi opravljala prakso. Na teh računovodskih podatkih je temeljilo 
računovodsko analiziranje. Poleg tega pa sem analizirala še posamezne poslovne funkcije. 
Predstavila sem različne metode analiziranja poslovanja podjetja in vse analize predstavila 
v teoretičnem delu. V praktičnem delu diplomskega dela pa sem predstavila rezultate teh 
analiz. 
 
Podjetje Agromarket in servis, d. o. o., je bilo v letih 2011, 2012 in 2013 manj uspešno in 
dobičkonosno, na kar je vplivala kriza. Na višje vrednosti dobička v prvem polletju 2014 
pa je vplival žled, ki je v podjetju povzročil povečano poslovanje. 
 
V času krize je bilo poslovanje v podjetju manj dobičkonosno in uspešno, kar vidimo po 
bilanci stanja in izkazu poslovnega izida za posamezno leto, ki je temelj za kazalce 
poslovne uspešnosti. Hipotezo, da podjetje posluje z dobičkom, lahko potrdim in hkrati 
ovržem, saj to ne velja za vsa obravnavana obdobja. V letu 2011 je imelo podjetje izgubo 
v vrednosti 8.192 EUR, v letu 2012 pa je to izgubo zmanjšalo za 77 odstotkov, torej tukaj 
te hipoteze ne morem potrditi. V času krize so fizične in pravne osebe kupovale manj 
gozdarske in vrtne mehanizacije, saj to ni nujna dobrina, potrebna za preživetje, in je tako 
v času krize niso pogosto kupovale, menjavale in servisirale. Nakup dobre in kakovostne 
motorne žage, vrtne kosilnice ali vrtne kose ni majhen zalogaj za denarnico v času krize, 
zato so se posamezniki morali zadovoljiti s staro opremo za gozdna in kmetijska opravila.  
 
Posledično lahko potrdim hipotezo, da sta kriza in žled vplivala na poslovanje podjetja. V 
letu 2013 je podjetje že začelo poslovati z dobičkom v vrednosti 10.199 EUR. V prvi 
polovici leta 2014 so sicer v podjetju poslovali z manjšim dobičkom kot leta 2013, vendar 
je to zelo uspešno, če upoštevamo, da sem obravnavala samo prvega pol leta, zato lahko 
pričakujemo, da bo vrednost na koncu leta 2014 presegla vrednost iz leta 2013 ali pa se 
bo celo podvojila. 
  
Vzrok za drastično spremembo v prvem polletju 2014 in za takšno uspešno poslovanje 
podjetja je bil nenaden in dolgo trajajoči žled v februarju 2014, ki je uničil velike površine 
gozda po večjem delu Slovenije – na območju gorenjske, koroške, notranjske in 
ljubljanske, podravske, posavske, severnoprimorske, vzhodno- in zahodnoštajerske ter 
zasavske regije. Zavod za gozdove Slovenije ocenjuje, da je treba iz gozdov spraviti 
sedem milijonov kubičnih metrov poškodovanega lesa. Odstranjevanje drevja iz gozdov 
poteka pospešeno, na pomoč pa so priskočili tudi prostovoljci, ki pa morajo pridobiti 
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certifikat nacionalne poklicne kvalifikacije (NPK) za sekača, ker gre za izjemno nevarna in 
zahtevna opravila. Ker se je v tem času delež uporabe motornih žag in opreme za gozdno 
delo nepredstavljivo povečal, sta se v podjetju povečala tudi prodaja in servis. Prav zato 
lahko potrdim hipotezo, da je žled vplival na poslovanje podjetja, saj se je v tem obdobju 
dobiček podjetja povečal. 
  
Prek narejene analize poslovanja podjetja sem ugotovila, da je obseg poslovanja v 
zimskem času manjši, spomladi in poleti pa večji, saj se pozimi za delo v gozdu odloči 
manj oseb zaradi razmer, ki so značilne za ta letni čas. Posledično sem podjetju 
predlagala, da bi v manj uspešnejših mesecih spodbudili prodajo in servis z oglaševanjem 
na internetni strani, vendar se za to v podjetju odločili, saj menijo, da so v svojem 
območju, ki ga zajemajo, dovolj uveljavljeni in prepoznavni. Sicer pa zastopnika Stihl in 
Husqvarna poskrbita za reklamiranje izdelkov in storitev v papirnati obliki, ki jo 
razpošiljajo po domovih in v reklamnem gradivu navedejo trgovca, ki je uveljavljen za 
določeno območje. Posledično lahko hipotezo, da podjetje v času povečanega obsega dela 
povečuje prodajo prek spletne trgovine, ovržem. Potrdim pa lahko hipotezo, da je 
podjetje zaradi zmanjšanja obsega količine dela v zimskem času začelo uveljavljati 
predsezonsko naročanje na popravila in servise, da s tem v zimskem času povečuje 
dobiček in spomladi v času povečanega poslovanja zmanjša prekomeren obseg dela glede 
na število zaposlenih.  
 
Še posebej v sezoni, ko je obseg dela velik, se podjetje strinja, da bi jim kakšen zaposleni 
več prišel zelo prav, zato prvo hipotezo, ki se navezuje na pomanjkanje zaposlenih, 
potrjujem. Takrat morajo zaposleni delati z visoko stopnjo produktivnosti in včasih 
opravljati tudi nadure. Dodaten delavec za pomoč v delavnici bi bil dobrodošel, vendar se 
v podjetju glede na pretekle izkušnje s študenti, ki so bili na praksi, bojijo, da ti niso 
dovolj usposobljeni in pripravljeni za prenos teoretičnih znanj v praktično delo. V podjetju 
menijo, da bi morali tisti, ki se šolajo za opravljanje takšnega poklica, opravljati več 
praktičnega dela in pri pouku obravnavati bolj praktično tematiko, ker se je izkazalo, da 
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